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RESUMEN EJECUTIVO 
 
El análisis que se realizo es para el desarrollo de una empresa dedicada a la importación y 
comercialización de Tablets en el Distrito Metropolitano de Quito, el cual fue motivado 
debido a la creciente utilización de aparatos tecnológicos, en específico al de estos 
electrónicos donde se vio una oportunidad de negocio y de aportar al desarrollo del país. 
 
Para el análisis del proyecto primero se obtuvo un panorama global del entorno en donde se 
están desenvolviendo estos productos, para después ir enfocando el análisis concretamente en 
el lugar donde se va a desenvolver el negocio. 
 
Se realizó un análisis interno y externo  del proyecto mediante la herramienta FODA para así 
analizar cuáles eran las ventajas y desventajas para alcanzar los objetivos propuestos y poner 
en marcha la empresa. 
 
También se utilizó técnicas de marketing para analizar los factores importantes como son el 
producto, precio, plaza y promoción y de esta manera tener claro como estaría enfocado el 
proyecto para realizar esto se utilizó una investigación de mercado mediante encuestas en los 
 
 
xiii 
 
lugares donde se colocarían los productos además de la observación directa de la competencia 
y así definir el que, cuanto, donde y como se plantearía el producto para el proyecto. 
 
Se analizó todos los procesos que se requieren para realizar las importaciones mediante una 
investigación de las normas y leyes que rigen en el país además y de la comercialización para 
de esta manera poder sacar los costos que se generaran en estos puntos del proceso, y de esta 
manera poder desarrollar un análisis financiero. 
 
En el estudio financiero se concretó el análisis mediante los cálculos de presupuestos de los 
ingresos y egresos para así llegar al estado de resultados y de esta manera obtener las 
utilidades que dejara el proyecto. 
 
Por último se realizó un análisis financiero utilizando las herramientas más importantes para 
obtener como resultado que el proyecto es viable y que es recomendable poner en marcha la 
nueva empresa ya que generar más de la rentabilidad esperada. 
 
 
 
 
INTRODUCCIÓN 
 
Las Tablets son aparatos tecnológicos que tuvieron su aparición en el año 2010 con sus 
cualidades y características como se las puede ver en la actualidad se popularizaron en los 
últimos dos años debido a su gran utilidad al tener una pantalla más grande que un celular 
y tener las mismas utilidades básicas que un computador. 
 
El proyecto propuesto es para la creación de una empresa dedicada a la importación y 
comercialización de Tablets para esto se utilizara capital dos inversionistas, que al ver el 
creciente mercado, y la necesidad de las personas por familiarizarse con la tecnología  
 
El proyecto busca crear una empresa que se especialice en la venta de Tablets de buena 
calidad a un precio accesible de esta manera que llegue a posicionarse en el mercado como 
la primera opción al momento de adquirir uno de estos aparatos tecnológicos. 
 
Para esto se analizara la viabilidad de la creación de una empresa que se especializa en 
importar un modelo de Tablet para su posterior comercialización en puntos de venta en 
centros comerciales dentro de la ciudad de quito. 
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El presente proyecto es importante para establecer la factibilidad de crear esta empresa que 
se especializara en la venta de Tablets, además el proyecto es importante para acercar a la 
gente a la tecnología con un asesoramiento en cuanto a la utilización de esta nueva 
tecnología y así poder aportar a l desarrollo del país.
 
 
 
 
1. ANÁLISIS DE LA TECNOLOGÍA MÓVIL 
 
1.1  TECNOLOGÍA MÓVIL CELULAR.  
 
La tecnología móvil  ha tenido un desarrollo muy grande  en estos últimos años, y la 
tecnología que más se ha desarrollado es la de los teléfonos móviles por esto hay que 
entender de donde se origina y la historia que hay detrás de los teléfonos celulares que 
se pueden ver en la actualidad. Según Robles (2012) “Los primeros sistemas de 
telefonía móvil civil empiezan a desarrollarse a partir de finales de los años 40 en los 
Estados Unidos los cuales eran sistemas de radio analógicos que utilizaban en el 
primer momento modulación en amplitud AM y posteriormente modulación en 
frecuencia FM”.  
 
Los primeros equipos que aparecieron eran grandes y pesados, por lo que estaban 
destinados exclusivamente a su uso a bordo de vehículos ya que se instalaba en el 
maletero y se pasaba un cable con el teléfono hasta el frente del vehículo. Una de las 
primeras compañías que se dedicó a la prestación de este servicio fue la americana 
Bell. Su servicio móvil fue llamado System Service debido a su alto costo no todos 
tenían facilidad económica para utilizarlo, pero estuvo operando con actualizaciones 
tecnológicas desde 1946 hasta 1985. 
4 
 
 
 
El teléfono móvil nace el 3 de abril de 1973 cuando se realiza la primera llamada 
desde un teléfono móvil, por el directivo de Motorola Martin Cooper el denominado 
padre de la telefonía celular, esta llamada fue hecha a su mayor rival en el sector Joel 
Engel de los Bell Labs de AT&T, y la hizo desde una calle de Nueva York. 
 
El teléfono móvil se hizo portátil cuando Motorola culmina el proyecto DynaTAC 
8000X, el que es presentado oficialmente en 1984, año en que se empezó a 
comercializarlo. En los años 80 se llegó a crear un equipo que ocupaba recursos 
similares a los Handie Talkie pero que iba destinado a personas que por lo general 
eran grandes empresarios y debían estar comunicados, es ahí donde se crea el teléfono 
móvil y marca un hito en la historia de los componentes inalámbricos ya que con este 
equipo podría hablar a cualquier hora y en cualquier lugar. 
 
Según un blog publicado por la Universidad Tecnológica de Pereira La tecnología 
celular tuvo gran aceptación, por lo que a los pocos años de implantarse se empezó a 
saturar el servicio y por esto hubo la necesidad de desarrollar e implantar otras formas 
de acceso múltiple al canal y transformar los sistemas analógicos a digitales, con el 
objeto de darle cabida a más usuario. 
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1.1.1 Historia de la telefonía móvil en Ecuador. 
 
En 1993, nació el servicio de telefonía móvil en el Ecuador, llamado Porta 
(Conecel) y se convirtió en la primera operadora celular del país, en un momento 
en que la telefonía móvil era un lujo. Comenzó como una empresa con 
participación accionaria nacional, relacionada por ejemplo con el Banco 
Amazonas. Actualmente es parte de América Móvil, grupo de compañías 
celulares en toda Latinoamérica con marcas llamadas Claro en varios países 
latinoamericanos, como también se conoce en la actualidad en el 
Ecuador,  Comcel en Colombia y Telcel en México. 
 
MOVISTAR (Otecel): Fue la segunda empresa celular en el país llegando con su 
marca Celullar Power al mercado ecuatoriano. En 1998 fue adquirida por la 
corporación Bellsouth de Estados Unidos, y en el 2004 fue adquirida por 
Telefónica Móviles más conocida como Movistar junto con sus filiales en toda 
América latina. 
  
Por ultimo aparece la empresa ecuatoriana ALEGRO (Telecsa) en el año 2003 
en el gobierno de Lucio Gutiérrez como una alternativa a los operadores 
tradicionales. Fue fundada en base a deudas y administrada en sus inicios por 
Swedtel de Suecia, y  otros administradores, sus accionistas mayoritarios fueron 
Andinatel y Pacifictel. Actualmente es parte de la CNT (Corporación Nacional 
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de Telecomunicaciones) debido a un decreto presidencial creado para evitar la 
quiebra. 
 
1.1.2 Evolución de la tecnología móvil celular en Ecuador. 
 
La telefonía móvil ha tenido distintas etapas de evolución las cuales se les ha 
denominado generaciones así, desde el comienzo de la era de la telefonía celular 
en la década de los 70 donde se introdujo el primer radioteléfono. Las 
comunicaciones móviles sin duda han experimentado un enorme crecimiento 
desarrollándose diversas tecnologías y sistemas para dar servicios de 
comunicación inalámbrica. El progreso de la tecnología ha permitido que el 
sistema celular en el Ecuador evolucione de la siguiente manera: 
 
PRIMERA GENERACIÓN (1G): Los sistemas móviles de primera generación 
se caracterizaron por realizar transmisiones de tipo analógico de servicios de voz 
con niveles de baja calidad, utilizando para su funcionamiento la técnica FDMA 
o Acceso Múltiple por División de frecuencia, lo que hacía a estos sistemas 
limitados en relación al número de usuarios a los que podía dar servicio. La 
seguridad no existía en estos sistemas. La tecnología predominante de esta 
generación es AMPS (Advanced Mobile Phone System) desarrollada por los 
laboratorios Bell. 
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SEGUNDA GENERACIÓN (2G): La segunda generación se caracteriza 
especialmente por ser digital, lo que trajo consigo la reducción de tamaño, costo 
y consumo de potencia en los dispositivos móviles, además de transmitir voz y 
datos digitales de volúmenes bajos, por ejemplo, mensajes de texto o mensajes 
multimedia, identificador de llamadas, conferencia tripartita, entre otros. Con los 
sistemas de telefonía celular de segunda generación se logró incrementar las 
velocidades de transmisión de información. Adicionalmente, con los sistemas 
2G se logró avances significativos en cuanto a seguridad y calidad de voz. 
 
Dentro de la segunda generación de celulares puede destacar los sistemas: 
TDMA: Esta técnica permite la transmisión de señales digitales y cuya idea 
consiste en ocupar un canal de transmisión a partir de distintas fuentes, de esta 
manera se logra un mejor aprovechamiento del medio de transmisión. 
 
GSM: Sistema Global para las Telecomunicaciones Móviles el estándar GSM 
fue desarrollado a partir de 1982, pero no fue hasta 1992 que las primeras redes 
europeas de GSM-900 iniciaron su actividad, y el mismo año fueron 
introducidos al mercado los primeros teléfonos celulares GSM, siendo el 
primero el Nokia 1011 en noviembre de ese año. 
 
CDMA: En el año 1992 la compañía Qualcomm desarrolló un sistema celular 
basado en la técnica de acceso múltiple CDMA, para posteriormente, en el año 
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de 1993 ser modificado y adoptado por la TIA bajo el nombre IS-95, conocido 
también como Cdma One. 
  
En 1995 finalmente se realizó el lanzamiento del primer sistema comercial 
basado en esta tecnología en Hong Kong por parte del operador Hutchison 
Telecom. 
 
SEGUNDA GENERACIÓN Y MEDIA (2.5G): La generación 2.5G 
corresponde a mejoras tecnológicas en las redes 2G como HSCSD mejora el 
mecanismo de transmisión de datos, GPRS transmisión por paquetes se puede 
utilizar servicios WAP y EDGE es una evolución de GPRS. Todas estas 
modificaciones con tendencia a entregar capacidades 3G con una velocidad que 
puede llegar hasta los 384 kbps, ya adecuada para muchas aplicaciones en la 
transferencia de datos. 
 
TERCERA GENERACIÓN (3G): Está basada en la familia de estándares de 
la Unión Internacional de Telecomunicaciones (UIT), UMTS (Universal Mobile 
Telecommunications System) constituye uno de los miembros de esta familia de 
estándares IMT-2000. Entre los atributos de UMTS se puede destacar: 
conectividad virtual a la red todo el tiempo, diferentes formas de tarifación, 
ancho de banda asimétrico en el enlace ascendente y descendente, configuración 
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de la calidad de servicio, integración de la tecnología y estándares de redes fijas 
y móviles, entorno de servicios personalizado, entre otras cosas. 
 
CUARTA GENERACIÓN (4G): La 4G está basada totalmente en IP siendo un 
sistema de sistemas y una red de redes, alcanzándose después de la convergencia 
entre las redes de cables e inalámbricas así como en computadores, dispositivos 
eléctricos y en tecnologías de la información, tales como con otras 
convergencias para proveer velocidades de acceso entre 100 Mbps en 
movimiento y 1 Gbps en reposo. En Ecuador hasta el día de hoy no existen redes 
4G implementadas por los concesionarios de Servicio Móvil Avanzado. 
 
1.2  TECNOLOGÍA MÓVIL PORTÁTILES HISTORIA Y EVOLUCIÓN   
        
Una computadora portátil más conocida como laptop  es un ordenador personal móvil 
o transportable, que pesa normalmente entre 1 y 3 kg. Los computadores  portátiles 
son capaces de realizar la mayor parte de las tareas que realizan los ordenadores de 
escritorio, con similar capacidad y con la ventaja de su peso y tamaño reducidos, una 
ventaja importante es que tienen la capacidad de operar por un período determinado 
sin estar conectadas a una red eléctrica. 
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La primera computadora portátil considerada como tal fue la Epson HX-20 
desarrollada en 1981, a partir de la cual se observaron los grandes beneficios para el 
trabajo de científicos, militares, empresarios y otros profesionales que vieron la 
ventaja de poder llevar con ellos su computadora con toda la información que 
necesitaban de un lugar a otro. 
 
En 1981 salió al mercado la Osborn 1 que tenía una pequeña pantalla de 5″ 
monocromática, 2 entradas de floppy, entradas opcionales para 1 modem y un floppy 
extra. Tenía puerto de salida de video para conectar un monitor externo, su sistema 
operativo era el CP/M. Posteriormente en 1982 aparece la Compaq Portable la primera 
computadora portátil basada en MS-DOS, contaba con una pantalla mucho más grande 
que la Osborn 1. Fue clave para el éxito del monopolio de las PC. En el mismo año 
también se lanzó The Grid Compass esta tenía un aspecto mucho más familiar, pues 
contaba con una pantalla plegable parecida a las portátiles actuales.  Su costo en ese 
momento fue de $10,000 dólares y era utilizada por la NASA. 
 
En 1983 aparece la EPSON HX-20 esta probablemente fue la primera computadora 
portátil en utilizar baterías y  que además, fue vendida al público en general. Su 
pequeña pantalla era LCD con una resolución de 120 x 32 pix. Pesaba solamente 3.5 
libras. Tiempo después en 1989 se lanza la Poqet PC con características mucho 
mejores que las que aparecieron en los anteriores años, pesaba solamente 1.5 libras y 
corría MS-DOS. Utilizaba pilas AA y podían pasar semanas sin que tuvieran que ser 
reemplazadas.  
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En 1991 Apple lanza la PowerBook 100 aunque no fue la primera laptop de Apple, si 
fue la primera en llevar el nombre de “PowerBook”, esta fue la primera computadora 
portátil en utilizar el trackball. La IBM ThinkPad 700C lanzada al mercado en 1992 
marcó un punto de partida, pues ésta computadora ya incorporó una pantalla a color de 
10.4″ y fue la primera en contar con el famoso TrackPoint, también conocido como 
“cabeza de goma”.  Su sistema operativo ya era Windows. Apple saca al mercado la 
PowerBook 500 en 1994, esta es la primera computadora en incorporar el “touchpad” 
y también, la primera en incorporar parlantes. 
 
En 1999 aparece la iBook 3G de Apple esta fue la primera computadora portátil en 
incluir WiFi colocando la antena detrás de la pantalla. Además de este beneficio esta 
laptop contaba con un novedoso diseño muy distinto a los anteriores modelos. En 2007 
aparece la Asus Eee PC 4G esta fue la primera Notebook del mercado. Su sistema 
operativo era Linux, su peso tan solo 2 libras y su precio $400.00 USD. 
 
Estos computadores portátiles fueron en su tiempo los más relevantes ya que 
presentaban algo diferente en cada modelo, es decir tenían una característica o una 
innovación que dieron paso a los siguientes portátiles. 
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1.3  TECNOLOGÍA MÓVIL TABLET PC. 
 
Según Magazine (2010) Una Tablet es una computadora portátil de mayor  tamaño 
que un teléfono inteligente o una PDA, integrado en una pantalla táctil sencilla o 
multitáctil con la que se interactúa primariamente con los dedos o un lápiz óptico 
stylus sin necesidad de teclado físico ni ratón. El término puede aplicarse a una 
variedad de formatos que difieren en la posición de la pantalla con respecto a un 
teclado.  
 
El formato estándar se llama pizarra  y carece de teclado integrado aunque puede 
conectarse a uno mediante un cable USB o un teclado bluetooth. Otro formato es el 
portátil convertible, que dispone de un teclado físico que gira sobre una bisagra o se 
desliza debajo de la pantalla. Un tercer formato, denominado híbrido que dispone de 
un teclado físico, pero puede separarse de él para comportarse como una pizarra. Por 
último los Booklets incluyen dos pantallas, al menos una de ellas táctil, mostrando en 
ella un teclado virtual. 
 
En la actualidad existen una gran cantidad de modelos de Tablets algunas de ellas muy 
simples y son utilizadas principalmente para juegos y redes sociales y otras mucho 
más completas tanto que son utilizadas como computadoras de escritorio en específico 
como oficinas móviles y por esto estas son las preferidas por los usuarios gracias a su 
movilidad.  
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1.3.1 Historia de la Tablet Pc. 
 
Según Gadgets (2010) El primer ingeniero que propuso la idea de un ordenador 
en formato Tablet fue Alan Kay, científico estadounidense de la computación 
pionero en áreas como interfaces gráficas y programación orientada a objetos. 
En 1968, Kay describió el concepto del Dynabook, un ordenador personal para 
niños de todas las edades. 
 
El primer Tablet como actualmente se lo conoce al llegar al mercado fue el 
GRiDpad Pen Computer, de la empresa estadounidense GRiD Systems, una 
empresa pionera que también fue responsable por el primer computador portatil 
cómo se lo conoce, el GRiD Compass, de 1982. Lanzada en 1989, la máquina 
pesaba poco más de 2 kg y medía cerca de 29,2 x 23,6 x 3,7 cm lo cual era un 
tamaño pequeño para la epoca. El procesador era un 386 de 20 MHz y el 
GRiDPAD tenía pantalla de 10 pulgadas con resolución VGA capaz de exhibir 
32 tonos de gris.  
 
El GRiDpad tenía módem interno, conectores para teclado y drive de disquetes y 
entrada para tarjetas PCMCIA, o sea, todo lo que un buen ordenador de la época 
debería tener, pero en un formato portátil alimentado por baterías con autonomía 
estimada en tres horas. El sistema operacional era una versión modificada del 
MS-DOS, con una interfaz que podría ser manipulada por un bolígrafo.  
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En los años 80 hubo un boom tecnológico en el aún desconocido, sector de los 
Tablets en donde aparecieron 3 modelos destacables: 
 
Osborne 1 Portable Computerell el primer modelo pesaba 11 kilos y tenía un 
precio de unos 4.000 dólares de aquella época, por lo que, pese a sus 
prestaciones, no tuvo mucho éxito. 
 
Epson tuvo algo más de éxito con su Epson HX-20 gracias a su ligero peso: solo 
1,5 kilos, que lo convirtieron en el primer netbook de la historia. Atari Portfolio, 
que también tuvo su repercusión en su momento gracias a su reducido tamaño. 
En 2001, Microsoft intentó firmar la idea de los Tablet PC, portátiles equipados 
con pantallas sensibles al tacto que rodaban una versión modificada del 
Windows XP, preparada para operar con bolígrafo y con algunos utilitarios 
extras como herramientas de reconocimiento de escritura.  
 
Nokia 770 Lanzado en 2005, el Nokia 770 nada tiene que ver con los móviles 
por los cuáles la empresa es conocida, a pesar del nombre. Es un Tablet para 
acceso a internet equipado con una pantalla de 4.1 pulgadas y un sistema 
operacional basado en Linux bautizado de Maemo. Fue hecho para navegar en la 
web, leer e-mail, reproducir música y exhibir imágenes y e-Books, y nunca fue 
comercializado masivamente. 
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Según Barrero (2013) Modbook fue el primero Mac Tablet no fue producido por 
Apple si no fue creado por Axiotron y Modbook era, como dice el nombre, una 
modificación de los notebooks PowerBook G4. La empresa compraba los 
notebooks de Apple, desmontaba y juntaba los componentes en un nuevo chasis, 
eliminando el teclado y añadiendo una pantalla táctil. Es así como se origina la 
idea del iPad de Apple de donde nace la idea de las Tablets como se las conoce 
en la actualidad ya que de aquí parten todas las empresas que fabrican estos 
equipos. 
 
1.3.2 Características de las Tablets 
 
Las Tabletas, al igual que los computadores tradicionales, pueden funcionar con 
diferentes sistemas operativos Éstos se dividen en dos clases. Sistemas 
Operativos basados en el escritorio de un computador tradicional y Sistemas 
Operativos post-PC son similares a los SO de los teléfonos móviles inteligentes. 
La lista de sistemas operativos disponibles para Tablets es: 
• Android 
• iOS 
• webOS 
• Chrome OS 
• BlackBerry Tablet OS  
• Windows CE 
• Windows Phone 
• Windows RT 
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• Windows 8 
 
Hoy en día las tabletas utilizan mayoritariamente un sistema operativo diseñado 
con la movilidad en mente es así que se tienen iOS, Android y el minoritario 
Symbian provienen del campo de los teléfonos inteligentes, así es que se ha 
dejado de lado los sistemas operativos de Microsoft, ya que estos son diseñados 
con enfoque para los computadores, sin embargo este sistema está siendo 
utilizado cada vez más con las Tablets hibridas. 
 
1.3.3 Ventajas de las Tablets. 
 
Portabilidad: Una de las ventajas que tienen las Tablets es su reducido peso y 
tamaño que hacen de este gadget un dispositivo muy fácil de manejar que se 
puede llevar a casi cualquier parte sin que ello suponga una carga extra. 
 
Autonomía: Otro punto muy interesante es la duración extendida de la batería,  
una Tablet puede durar cómodamente 10 horas de uso continuo y más de un día 
en suspensión dependiendo de la Tablet. 
 
Arranque instantáneo: Otro de los grandes avances de una Tablet es el arranque 
instantáneo que permiten, ya  que al estar siempre en reposo es como despertar 
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un teléfono celular, por lo que no hay ningún tiempo de arranque de sistema ni 
nada parecido.  
 
Potencia suficiente: Por lo general las personas usan el computador para  
navegar por Internet, Facebook, Youtube, Juegos, consultas varias y para cubrir 
esas necesidades no es necesario un ordenador extremadamente rápido, por lo 
que una Tablet  solventa ese problema de una manera más que suficiente, 
además de que  generalmente suele ser más cómodo.  
 
Comodidad de lectura: otro punto a favor es que se pueden llevar los libros 
electrónicos y leerlos en cualquier parte. Esta ventaja gana mucho si se habla de 
Tablets de 7 pulgadas, ya que tienen el tamaño ideal para ser sujetadas con una 
mano y a diferencia de leer con un teléfono celular, la batería de éstas no se 
descarga tanto al tener la pantalla encendida durante períodos prolongados. 
Además de esto siempre se puede leer apuntes, PDF’s o cualquier documento, 
todo ello con una comodidad magnífica.  
 
Estación multimedia: La capacidad multimedia de las Tablets es muy reconocida 
con ella se puede ver películas, escuchar música, ver fotos, videos en YouTube, 
hacer videoconferencia entre otras cosas.  
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Un gran número de posibilidades están al alcance en un reducido espacio. La 
calidad de las pantallas llega generalmente a los 720p de resolución en la 
mayoría de los casos, y la rapidez con la que se accede a todo ese contenido 
multimedia es muy veloz. Además se puede hacer una videoconferencia gracias 
a su cámara frontal  o con un simple cable conectar la Tablet a la tele se tiene 
una estación multimedia móvil magnífica. 
Poder tomar notas: Siempre es bueno poder escribir a mano sobre algún 
documento o tomar una nota de forma rápida si se anota lo que sea en la Tablet 
se tiene la seguridad que no se va a perder y si lo hace con la aplicación 
adecuada, se lo puede tener disponible en la PC de manera automática. 
 
Variedad: En Tablets existen una gran variedad en tamaños, capacidades, 
rendimiento, precios y diseños existen muchas gamas en función de necesidades 
específicas  si se necesita una Tablet más grande o más pequeña se la puede 
encontrar, y cada fabricante pone algo diferente a sus modelos. 
 
Versatilidad en general, la versatilidad que ofrecen estos dispositivos es lo que 
los diferencia de los computadores, ya que se pueden mover en muchos campos 
y situaciones en las cuales un PC es incapaz de hacer. 
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1.3.4 Comparación de una Tablet Pc con un teléfono móvil. 
 
Existen muchas ventajas al comparar la Tablet con un teléfono celular, la Tablet 
tiene una pantalla más grande que la de un celular y aunque el celular permite 
hacer las mismas cosas que una Tablet su pantalla hace que sea mejor visualizar 
las redes sociales juegos programas etc. También  cuenta con una fácil 
actualización del sistema operativo. El precio promedio de una Tablet es de 150 
dólares y el de un celular con características similares tiene un precio promedio 
de 300 dólares. 
 
También existen algunas desventajas al comprar estos dos dispositivos, un 
celular entra en un bolsillo, por lo tanto se lo puede cargar sin llamar la atención 
y aunque la Tablets también tiene un tamaño reducido es más grande por lo que 
es muy difícil llevarla en un bolsillo. La principal función de un celular es 
realizar llamadas algo que no todas las Tablets pueden hacer y si tiene esa 
opción es un poco más complicado llevarlo a cabo por su tamaño. 
 
 
1.3.5 Comparación de una Tablet Pc  con un computador portátil. 
 
Los aspectos favorables que tiene una Tablet comparado con un computador 
portátil son los siguientes: 
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• Su facilidad de uso en ambientes no favorables a un teclado y un ratón, 
como en la cama, de pie, o el manejo con una sola mano. 
• Su peso ligero, cualquier modelo de Tablet que existe en la actualidad es 
más ligero que un computador portátil. 
• El entorno táctil hace que en ciertos contextos como en la manipulación de 
imágenes, música o juegos el trabajo sea más fácil que con el uso de un 
teclado y un ratón. 
• Facilita la realización de dibujos digitales y edición de imágenes pues 
resulta más preciso e intuitivo que pintar o dibujar con el ratón. 
• Facilita y agiliza la posibilidad de agregar signos matemáticos, diagramas y 
símbolos. 
• Permite la interacción con diferentes teclados sin importar su ubicación 
siempre y cuando el equipo disponga de bluetooth. 
• Para algunos usuarios resulta más interactivo y agradable usar un lápiz 
óptico o el dedo para apuntar y pulsar sobre la pantalla, en lugar de utilizar 
un ratón o un touchpad. 
• La duración de la batería es mucho mayor que la de una computadora 
portátil. 
 
Existen también algunas desventajas al momento de comparar la Tablet con el 
portátil como son: 
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• Velocidad de interacción, la escritura a mano sobre la pantalla, o escribir en 
un teclado virtual, puede ser más lento que la velocidad de escritura en un 
teclado convencional 
• Comodidad ergonómica: una tableta no ofrece espacio para el descanso de 
la muñeca. 
• Menor capacidad de vídeo: la mayoría de las tabletas están equipadas con 
procesadores gráficos incorporados en lugar de tarjetas de vídeo. 
• Riesgos en la pantalla, las pantallas de las tabletas se manipulan más que las 
de los portátiles convencionales además de no estar protegidas, por esto 
corren más riesgo de tener algún accidente. 
  
1.4  ANTECEDENTES DE LAS TABLET  PC 
 
El 2010 fue el año en que las Tablets obtuvieron su forma y sus cualidades actuales 
fue el año donde se consolidaron como un dispositivo que sería de gran utilidad para 
los usuarios. En este año fueron anunciados los nuevos Tablets donde se lanzaron 
modelos de marcas importantes como Apple,  HP, Dell y Motorola, entre otros. 
 
La Tablet pretendía ser un complemento para la actividad digital que desarrollaban los 
usuarios, se pensó que con ellos no se iba a poder trabajar de igual forma que como se 
lo hace con un PC  si no que sería más una herramienta para conseguir información 
donde se pudiera navegar por Internet, visualizar determinados archivos, ver vídeos, 
escuchar música o leer el periódico. 
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Uno de los puntos a favor de los nuevos Tablets fue su tamaño que fue de 4 a 9 
pulgadas, con lo que se pudo apreciar aparatos más pequeños incluso que un ultra 
portátil ya que eran  más finos, más ligero y con pantalla táctil, además se aprovechó 
de la acogida que tuvieron los celulares con pantallas táctiles. Las Tablets se 
convirtieron en un producto muy popular entre los usuarios gracias a las posibilidades 
de este tipo de terminales y su movilidad,  por esto han convencido a millones de 
consumidores, pero  los grandes perjudicados del éxito de estos terminales son los 
portátiles ya que perdieron el  protagonismo que alcanzaron en el 2009. 
 
Determinados grupos de consumidores vieron más acertado para su compra las Tablets 
que los portátiles teniendo en cuenta los usos que van a darle, esto provoco cambios en 
el mercado lo cual se pudo constatar gracias a una herramienta que comprueba las 
tendencias de consumo en el sector de los dispositivos tecnológicos viendo los envíos 
de dispositivos solicitados para su posterior venta en minoristas o grandes superficies. 
 
El iPad en  sus inicios registro ventas abrumadoras las cuales se dieron por que tenía 
varias circunstancias a su favor como que fue ser uno de los primeros Tablets por no 
decir el primero con grandes prestaciones y que disponen de unos mecanismos de 
marketing y un poder mediático a su alcance, que pocas compañías pueden superar.  
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GRÁFICO  1  
Ventas Acumuladas del IPad en el 2010 
 
Fuente: Consultora de tecnología IDC 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
En el mes de octubre del año 2010 se registró un hecho sin precedentes, se enviaron 
más tabletas que portátiles por primera vez, en unidades los envíos de Tablets 
ascendieron hasta los 14 millones, mientras que los de portátiles quedaron en 12,9 
millones. Hasta ese entonces  los envíos de portátiles habían estado siempre por 
encima de los de las Tablets, sin embargo en los meses anteriores a octubre se podía 
apreciar un descenso constante en los pedidos de portátiles y un aumento sostenido en 
los de Tablets. 
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GRÁFICO  2  
Disminución en Venta de Notebooks en el Año 2010 
 
Fuente: Online Marketing 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
  
Los Tablets y los lectores de e-books lograron unas ventas conjuntas de unos 30 
millones de unidades en el 2010. Ambos sectores estuvieron claramente dominados 
por un fabricante concreto y este fue Apple que se destacó con un 83% de cuota de 
mercado en los Tablets, mientras que Amazon en los llamados e-readers sólo ocupa el 
48% de las ventas.  
 
La supremacía del iPad fue incuestionable en el año 2010  aun con el descenso del 
93% al 73% entre un trimestre y otro debido a la competencia ejercida por el modelo 
de Samsung el cual acaparó el 17% de las ventas durante los últimos tres meses de 
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2010.  Si bien los e-reeders son un tipo de producto más veterano, los lectores de e-
books se  quedaron con unas ventas de 12,8 millones de unidades en 2010, casi la 
mitad de ellos distribuidos durante el cuarto trimestre. En ambos periodos, Amazon 
mantuvo una cuota de mercado del 48% gracias a las distintas ediciones de su gama 
Kindle. 
 
Las ventas de Samsung crecieron en los últimos meses del año 2010 en su primer mes 
de vida, no llego a los niveles de venta del iPad de Apple la cual vendió la misma 
cantidad que Samsung pero en su primera semana pero si  se sitúo con un serio 
competidor en el mercado de las Tablets. La salida de las Tablets fue una gran 
oportunidad para el negocio de Android que es el sistema operativo con el que se 
comercializa, ya que hizo posible la expansión de este sistema y las aportaciones de 
mayor número de colaboradores, ya que entraron en el juego las compañías que 
comercializan este tipo de productos.  
 
Esto permitió avanzar en gran medida a este sistema operativo, que se convirtió en ese 
momento en un gran competidor de otros sistemas  para las Tablets, además 
proporciono una gran oportunidad de negocio, ya que los mayores beneficios no los 
proporcionan el sistema operativo en sí, sino las aplicaciones y servicios que se 
desarrollan a su alrededor estos son los programas, juegos y aplicaciones que se 
desarrollan para estos dispositivos. 
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1.4.1 Antecedentes de las Tablet pc en Ecuador 
 
Según un análisis realizado en el año 2010 realizado por el Foro Económico 
Mundial (FEM) sobre la capacidad de desarrollo y aprovechamiento de las 
tecnologías de la información y la comunicación del ámbito tecnológico  el  
Ecuador estuvo  ubicado en el puesto 108 (entre 138 países) del análisis. Según 
este análisis a nivel global y regional la capacidad tecnológica de Ecuador lo 
ubica en los puestos más bajos, esto a pesar del crecimiento en el uso de Internet 
que subió un 3.3% entre 2008 y 2010 y uso de telefonía móvil que subió un 
10.2% en el mismo periodo en el país, según indican los últimos datos del Censo 
2010. 
 
A finales del año 2010 mientras en los países desarrollados entre un 6% y 9% de 
la población ya contaba con una Tablet en Ecuador éstas eran usadas 
principalmente por ejecutivos, y existía un aproximado de 5 000 usuarios de 
Tablets en el país, este mercado era disputado entre Apple y Samsung según 
información del gerente de Producto de la división de celulares Samsung, Allan 
Hacay.  
 
Ecuador se proyecta como sector de emprendedores en esta área, donde el 37,9% 
de los ecuatorianos tiene actualmente acceso a servicios de Internet, de acuerdo 
con datos del Ministerio de Telecomunicaciones del Ecuador, servicio que con el 
tiempo se espera que se adicione a la compra de una Tablet. 
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1.5  CRECIMIENTO DE LAS TABLET PC EN EL MUNDO. 
 
En el 2011 las tabletas tuvieron un crecimiento en ventas del 254% superaron las 72 
millones de unidades vendidas el peso de los tabletas en el mercado de PC portátiles 
en su conjunto será cada vez mayor, lo que ha hecho que reduzca sus previsiones de 
crecimiento para los notebooks. El crecimiento en las ventas de Tablets hizo que se 
redujera el pronóstico de ventas de notebooks, que se esperó alcancen los 187,5 
millones de unidades vendidas en 2011, un 12 por ciento más con respecto al año 
anterior, frente a los 188 millones previstos anteriormente, mientras que las ventas de 
notebooks crecerán un 20 por ciento, llegando a los 25,2 millones de unidades. 
 
Dentro de los principales distribuidores de Tablets en el mundo se encuentra Amazon 
que a pesar de un impresionante debut en el cual envió 4,7 millones de KindleFire no 
pudo superar a  Apple el cual siguió creciendo fuerte con el envío de 17,4 millones de 
unidades, frente a los 14 millones de unidades en el tercer trimestre del año 2010. Esto 
representa una cuota de mercado de 54,7% en todo el mundo. Amazon se ubica en el 
tercer  lugar con el 9% del mercado, en segundo lugar está Samsung, que aumentó su 
cuota del 12% en el tercer trimestre a 17% en el último trimestre del año 2011. 
Pandigital ocupa el quinto lugar con el 2,5% del mercado, frente al 2,9% del trimestre 
anterior. 
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La entrada de Amazon en el mercado de la Tablet PC con un producto de US$199, 
aumento el gusto de los consumidores globales a pesar de que el KindleFire se envió 
casi exclusivamente a los usuarios de Estados Unidos. Como resultado, los productos 
de todo el espectro de precios se vendieron bien. El éxito del líder del mercado, Apple, 
fue particularmente notable, pues su incremento en envíos fue de 110,5%. 
 
GRÁFICO  3  
Participación en el Mercado por Fabricantes 
 
Fuente: Smart Digital Publishing         
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Las ventas mundiales de Tablets en los canales de ventas aumentó en un 56,1% en el 
cuarto trimestre del 2011 a 28,2 millones de unidades en el mundo, según el Media 
Tablet and eReaderTracker de IDC, esto representa un aumento del 155% desde el 
cuarto trimestre de 2010. 
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Con estos datos de diferentes entidades dedicadas a analizar el comportamiento en 
venta de dispositivos tecnológicos se puede llegar a la conclusión que a partir del año 
2010  las ventas de Tablets superaron a la venta de computadores portátiles y que esta 
tendencia continuo en el año 2011  haciendo que las tabletas acaparen más mercado y 
desde entonces se ha dado la guerra de las Tablets en donde cada empresa dedicada a 
la fabricación de estos dispositivos móviles quiere mejorar sus ventas ya sea con la 
disminución de precios o dándole más cualidades a sus dispositivos además de 
desarrollar mejores sistemas operativos para sus equipos. 
 
1.5.1 Crecimiento de las Tablet pc en Latinoamérica 
 
Las ventas de Tablets en el mercado latinoamericano despego durante el cuarto 
trimestre del 2011 alcanzando 3 millones y  aumentó un 154% durante el 2012 
con un total de 8 millones de unidades vendidas durante el año. Los actores 
líderes de Tablets en Latinoamérica, son Apple  y Samsung.  
 
En el 2012, Apple tuvo una participación de mercado de aproximadamente 30% 
en la región, mientras que Samsung tuvo un 19%, donde Samsung creció más 
rápido que su principal competidor. No obstante, ambos fabricantes en conjunto 
representan aproximadamente la mitad del mercado latinoamericano de tabletas, 
más bajo que el promedio global de 58,7%. 
30 
 
 
 
Muchas marcas más pequeñas, que se producen en la región o que llegan de 
países como China, compiten por una parte de la otra mitad del mercado de 
Tablets en Latinoamérica. El reconocimiento de marca para Tablets de 
producción local o asiáticas no es tan sólido como para los actores principales, 
pero estos productos han registrado un fuerte crecimiento en Latinoamérica 
debido a su nivel de precio accesible para los consumidores de la región. 
 
En algunos países como Perú el líder en ventas es Samsung que lidera las ventas 
de Tablets con un 66% de participación, mientras que el iPad, con 16.000 
unidades vendidas, es la segunda Tablet del mercado. Esto contrasta con las 
cifras de ventas de Tablets en Estados Unidos, donde el iPad es el líder 
indiscutible del mercado y en cambio Samsung ocupa el tercer lugar. 
 
La diferencia  se explica en parte porque Samsung tiene una estrategia  para la 
comercialización de sus Tablets maneja muchos canales y múltiples puntos de 
venta y hace una inversión fuerte en publicidad. Además, como producto, 
Samsung ha posicionado bien sus Tablets, ofreciendo tamaños de pantalla más 
pequeños que el iPad y precios más económicos. Apple solo está presente en la 
mayoría de países latinoamericanos en locales específicos mientras que Samsung 
tiene diferentes canales de distribución. 
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En 2012 las ventas de tabletas llegaron a 1,5 millones en México, más del doble 
de las 700.000 que se vendieron en ese país el año 2010  y  más de 2 millones en 
Brasil donde se vendieron  370.000 tabletas  en el primer trimestre de 2012.  
 
Según un estudio de Hunt Mobile Ads, Brasil, México y Argentina fueron los 
países de la región donde se dio el mayor crecimiento del consumo de Tablets en 
el segundo cuatrimestre de 2012, alcanzando el 44, 30 y 25 por ciento, 
respectivamente. 
 
De acuerdo con un reciente informe de Hunt Mobile Ads, en el segundo 
cuatrimestre de 2012 el mercado de Tablets pasó de 102 a 110 millones de 
envíos mundiales. Asimismo, el tráﬁco web en este dispositivo creció un 300 por 
ciento. Según el reporte, el mayor crecimiento del consumo de Tablets se dio 
entre niños y estudiantes universitarios. Además, se produjo un aumento del 
consumo en Latinoamérica, especialmente en Brasil, México y Argentina, donde 
alcanzó el 44, 30 y 25 por ciento, respectivamente.  
 
Brasil es el país que lidera la compra de Tablets, ya que fueron vendidas 370 mil 
unidades en el primer trimestre de 2012.  
 
 
32 
 
 
 
1.5.2 Crecimiento de las Tablet pc en Ecuador 
 
En Ecuador el crecimiento en el uso de Tablets no fue muy notorio en el año 
2011 ni a principios del 2012 aún se tenía preferencia por las notebooks a la hora 
de comprar un artículo tecnológico para realizar las tareas básicas de los 
computadores es así que el crecimiento desde el 2010 no llego ni a un 10% a 
diferencia de otros países donde hubo un crecimiento de más del 100% esto se 
dio porque en el país no se adopta tecnologías nuevas tan rápido pero el 
momento en que se comienza a utilizar un dispositivo se tiene un crecimiento 
constante en el uso de este.  
 
A finales del 2012 algunas empresas aprovecharon el interés en las Tablets y 
comenzaron a importar Tablets desde China las cuales pueden tener una marca 
cualquiera eso dependerá del nombre que quiera poner la empresa que las pida. 
 
El uso de las Tablets no solo creció en personas adultas sino también en niños de 
escuela, también ellos la usan principalmente para jugar, mirar películas e 
incluso leer cuentos electrónicos, pero también son un recurso importante a la 
hora de aprender, así lo asegura Susana Struve, psicóloga del Colegio 
Internacional SEK de los Valles en Quito. Este colegio es pionero en la 
utilización de estos dispositivos en todo el país. Desde que los niños ingresan a 
pre-escolar, a la edad de 3 años, ya usan sus Tablets.  
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El SEK incorporó a estos dispositivos, aplicaciones para que los niños puedan  
realizar ejercicios de matemáticas o inglés, logren armar su propio rompecabezas 
virtual y puedan hasta colorear.  
 
Si bien las aplicaciones son irresistibles para los niños, estas no deben alejarlos 
de otras actividades como el deporte. Su uso excesivo podría generar problemas 
de conducta, dificultades en el aprendizaje e incluso dependencia. 
 
Además del uso de las  Tablets en colegios y empresa el uso de las tabletas fue 
creciendo en Ecuador y cada vez más personas obtienen, ya sea de las marcas 
líderes en el mercado global o las tabletas de procedencia Asiática ya que estas 
por sus precios inferiores en el país han ganado un importante mercado.  
 
 
 
 
2. SITUACIÓN ACTUAL Y NORMATIVA DE LA TECNOLOGÍA MÓVIL 
TABLET PC EN EL ECUADOR. 
 
2.1  SITUACIÓN ACTUAL DE LAS TABLETS PC  
 
Según el informe de IDC una empresa que realiza análisis sobre el mercado mundial 
de Tablets, la venta de este tipo de productos aumentó un 142% entre enero y marzo 
de 2013. 
 
El iPad de Apple continúa liderando el mercado seguido por Samsung como se vio en 
los años anteriores aunque la empresa Samsung está ganando liderazgo en las venta de 
Tablets de 7 pulgadas a diferencia de Apple con su iPad que tiene modelos con 
pantallas más grandes donde sigue siendo el líder, el crecimiento en las ventas de las 
Tablets se debe principalmente al auge de los fabricantes asiáticos, que lanzaron una 
gran cantidad de dispositivos económicos con Android, así sólo en el primer trimestre 
del 2013 se han vendido unas 49,2 millones de unidades. 19,5 corresponden a 
dispositivos iPad, lo que reporta un incremento del 65,3%para Apple. 
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Se muestra un cambio muy destacado en los envíos de Tablets, con Android 
apoderándose del primer puesto con un 56,5 por ciento del mercado, frente al 39,4 por 
ciento de hace un año. IOS cae a un segundo puesto, al llevarse un 39,6 por ciento de 
los envíos de Tablets tras haber conseguido un 58,1 por ciento durante el primer 
trimestre de 2013. 
 
Las Tablets pequeñas son las que más han crecido y seguirán creciendo durante el 
2013, capturando para el mes de diciembre poco más del 60% del mercado gracias a 
su precio económico y sus prestaciones. Así se revertirá la tendencia de los últimos 
años, que tuvo a las terminales de más de 9 pulgadas como  las líderes de la industria 
con crecimientos anuales del 35% y una cuota del mercado del 59%.  
 
Por ahora, son pocas las compañías que han anunciado sus previsiones para este año 
una de ellas ha sido Samsung, que espera duplicar el número de Tablets 
comercializadas durante el 2014. Según Este informe, Samsung, Asus, Amazon y 
Microsoft también reportaron un aumento en el envío de sus Tablets, quitándole parte 
del mercado a Apple. 
 
La clave en el crecimiento de estas empresas es el precio que es más económico que 
las Tablets que proporciona Apple, sin embargo IDC indica que el mercado de Tablets 
debe su mayor crecimiento al estímulo que generó el avance de otros fabricantes 
asiáticos. Las Tablets de origen asiático comenzaron a producir productos más 
36 
 
 
 
costosos, con un desempeño mejorado en comparación con las Tablets de menor costo 
que tuvieron un fuerte crecimiento en la región durante el 2012  
 
El crecimiento está en el mercado de bajo costo existen de 80 a 100 fabricantes 
distribuyendo marcas sin nombre en todo el mundo, y ésos son sólo algunos de los que 
se pueden identificar, en general estos dispositivos son Tablets de 7 pulgadas con 
procesadores simples de fabricantes como Rock chip. Además, suelen basarse en la 
plataforma Android de Google. Según IDC estos números indican la fuerte 
competencia que Android está haciéndole a la plataforma iOS de Apple, por primera 
vez en el segundo semestre del año 2013 las Tablets con Android representaron un 
56,55% de las ventas, frente al 39,6% de iPad con iOS.  
 
Por otro lado, los dispositivos equipados con el sistema operativo de Microsoft 
representaron un 3,7% de los envíos algo no tan representativo en lo global pero es un 
crecimiento muy grande ya que en años posteriores no se veía una presencia por parte 
de esta empresa en el mercado de Tablets. 
 
La venta de Tablets  a nivel mundial llego a la cifra de 190 millones de unidades a 
finales del año 2013, lo que significará un crecimiento anual de 48.7%, de acuerdo con 
algunas empresas de investigación de información tecnológica. 
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En el 2013, el mayor tráfico web móvil, fue generado por las Tablets, impulsado por el 
crecimiento de su consumo y la rápida adopción de sus formatos por la publicidad. Las 
ventas de dispositivos Tablets superaron a las de ordenadores portátiles a finales de 
este año 2013 como vencieron en ventas a las notebooks en el año 2012.  
 
Según estudios realizados por diferentes empresas dedicadas al análisis de tecnología 
para el año 2015 las ventas de Tablets habrán superado a todas las ventas unidas de 
computadores. Si este llega a ser el caso los fabricantes de computadores van a optar 
por  vender los ordenadores PC a un precio más reducido, incluso los de una mayor 
potencia. 
 
Los pronósticos indican que para 2017 los Tablets más pequeños de 8 pulgadas serán 
un 57% del mercado total, mientras que los más grandes de 11 pulgadas ocuparán un 
6%. Los consumidores consideran a las Tablets como un dispositivo móvil diferente y 
adicional, que permite navegar en sitios web de forma más atractiva que los 
Smartphone.  
 
Debido al incremento en las ventas de Tablets en Latinoamérica también se comenzó a 
producir Tablets en diferentes países como la empresa colombiana Compumax ha sido 
una de las primeras en América Latina en sacar a la venta una tableta ensamblada en la 
región. Se trata de un modelo BluePad de 7' y sistema operativo Android 4.0, que salió 
a la venta en el mes de mayo del 2013 por US$220. El dispositivo incluye programas y 
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aplicaciones desarrollados por programadores locales. Entre sus especificaciones 
técnicas figuran un procesador de 1,0 Ghz, memoria RAM interna de 1GB, disco duro 
SSD de 4GB y tarjeta micro SD expandible a 32GB. 
 
Según el gerente general de Compumax, Mauricio Navas existe una gran cantidad de 
oportunidades en el mercado colombiano que van a ser aprovechadas, por esto 
aprovecharon esta posibilidad y ofrecieron un producto más liviano, más portable y 
más fácil de llevar con precios por debajo de la competencia. 
 
La compañía vendió cerca de 4000 unidades en 2012 y ya estudia empezar a 
comercializarla en Venezuela, a través de las oficinas que la compañía tiene en la 
ciudad fronteriza de Cúcuta. 
 
Las empresas Positivo de Brasil y  BGH de Argentina decidieron formar una alianza 
para atacar de lleno el mercado tecnológico regional, ambas son empresas con larga 
trayectoria en el sector tecnológico y sacaron su Tablet con una pantalla de 7' y 
sistema operativo Android 4.0, la Tablet Positivo BGH tiene 16G de almacenamiento, 
cuenta con conexión HDMI y pantalla de alta resolución multitoque, así como 
sensores de movimiento y luminosidad, micrófono, altavoz y dos cámaras y su precio 
de venta es de US$360. 
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Según Leandro Pugliese, gerente de Positivo BGH hoy en día se tiene en el mercado 
los iPad de Apple que han marcado un estándar de precio de gama alta. En el otro 
extremo se tiene otro modelo de negocio exitoso que es el de Amazon con su 
KindleFire. 
 
Para abastecer el mercado la compañía Positivo cuenta con dos plantas en Brasil  
mientras que BGH posee otra en la localidad argentina. 
 
La empresa argentina Ken Brown empezó a comercializar  una tableta de 7' por un 
precio de US$350. Según la firma, las partes se compran en China y se ensamblan en 
una fábrica en Argentina. Se vendieron cerca de  8.000 unidades mensuales en el año 
2013. 
 
Según  Patricio Kolker, gerente comercial dice que la “tablets que ofrecemos es única 
en el mercado por varios factores de la compañía, el primero es porque es una tableta 
que tiene incorporado un sintonizador digital, lo que permite tener una televisión 
portátil". 
"Por otra parte, cuenta con un teclado de cinco puntos, cuando muchas tabletas la 
tienen de cuatro. Esto hace que el toque sea bastante más fácil de usar. Y por último, 
incorpora un GPS". 
 
En Ecuador las Tablets desde el año 2012 fueron la sensación en cuanto a tecnología y 
en el 2013 se pudo observar como cada vez más son las empresas grandes que 
comercializan este tipo de dispositivos y no solo los dispositivos que proporcionan 
Apple y Samsung si no en su gran mayoría Tablets provenientes de Asia. Las Tablets 
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provenientes de Asia vienen con la marca a pedido es decir que las empresas las 
fabrican y le ponen la marca que se solicite un ejemplo claro de esto son las Tablets 
que los periódicos ofrecen marcas que han salido al mercado con el nombre de Woo o 
Xtratech son Tablets provenientes de China con una marca que solicitaron estos 
periódicos de la misma manera esto lo puede hacer cualquier empresa siempre y 
cuando el pedido sea de gran volumen. 
 
Estos dispositivos han ganado tanta popularidad que su uso en colegios es cada vez 
más frecuente lo que es algo positivo ya que desde muy temprana edad se están 
familiarizando con estos aparatos. También se los usa en Universidades como apoyo 
para estudio para presentaciones, consultas, y se los usa a nivel profesional los 
ejecutivos están cambiando sus Laptops por Tablets ya que además de que el costo es 
inferior tiene muchas ventajas en especial el espacio que ocupan. 
 
2.2  ANALISIS SITUACIONAL Y ENTORNO  DEL PAIS  
  
Aquí se analizaran los factores del entorno en el cual se va a desarrollar el proyecto, 
los cuales pueden ser positivos o negativos para el mismo, pero que no dependerán de 
ninguna acción que se tome ya que estos son factores externos que afectan al proyecto. 
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2.2.1 Análisis económico del país. 
 
Para analizar el entorno económico se analizaran los factores macroeconómicos 
del Ecuador, de esta manera se podrá tener una idea clara de cómo está la 
situación del país es así que se analizaran los principales indicadores, como son 
la Inflación, Tasas de interés y el Producto Interno Bruto. 
 
2.2.1.1   Inflación   
 
Según el Banco central del Ecuador La inflación es medida 
estadísticamente a través del Índice de Precios al Consumidor del Área 
Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios 
demandados por los consumidores de estratos medios y bajos, 
establecida a través de una encuesta de hogares.  
 
 
Es posible calcular las tasas de variación mensual, acumuladas y 
anuales estas últimas pueden ser promedio o en deslizamiento. La 
evidencia empírica señala que inflaciones sostenidas han estado 
acompañadas por un rápido crecimiento de la cantidad de dinero, 
aunque también por elevados déficit fiscales, inconsistencia en la 
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fijación de precios o elevaciones salariales, y resistencia a disminuir el 
ritmo de aumento de los precios.  
 
CUADRO  1 
Índice de Inflación Mensual 
MES PORCENTAJE 
ene-13 2,70% 
feb-13 2,30% 
mar-13 2,04% 
abr-13 1,71% 
may-13 2,27% 
jun-13 2,39% 
jul-13 2,68% 
ago-13 3,01% 
sep-13 3,03% 
oct-13 3,01% 
nov-13 3,48% 
dic-13 4,10% 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
GRÁFICO   4 
Inflación Mensual 2013 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador. 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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Como se puede observar  la inflación más alta que hubo en el país fue 
de 4,10% en el mes de Diciembre del 2013, siendo la más baja en Abril 
del 2013 con el 1,71% siendo esta tasa la más baja en los últimos dos 
años. 
 
Ecuador mantiene una de las inflaciones más bajas de América Latina. 
Cabe recordar que el país logró controlar los grandes índices de 
inflación luego del primer año de aplicarse la dolarización de la 
economía en el año 2000. De mantenerse las condiciones actuales de la 
economía, la inflación del 2014 terminará en una cifra similar al 2013. 
 
CUADRO  2 
                                                  Inflación Anual 2010-2013 
AÑO INFLACIÓN 
2010 3,33% 
2011 5,42% 
2012 4,16% 
2013 2,70% 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador. 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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GRÁFICO  5 
                              Inflación Anual 2010-2013 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador. 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
La Inflación en el país en los últimos 3 años ha estado a la baja lo cual 
favorece a la creación del proyecto, sin embargo no se logra entender 
como la inflación ha disminuido si los precios son cada vez más altos, 
en todo caso se puede considerar una amenaza de carácter baja para el 
presente proyecto tomando en cuenta que la inflación del 2013 es la 
más baja de los últimos 4 años. 
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2.2.1.2   Tasas de interés.  
 
 
 
Según Oscar Luis Ortiz Soto (2001) la tasa de interés es el rendimiento 
porcentual que se paga durante algún periodo contra un préstamo 
seguro. 
 
Según el Banco Central del Ecuador La tasa de interés activa es una 
variable clave en la economía ya que indica el costo de financiamiento 
de las empresas, la tasa activa está compuesta por el costo de los fondos 
(bonos del tesoro Americano + Riesgo País + Riesgo de Devaluación) 
más el riesgo propiamente de un préstamo como es (riesgo de default 
por parte de la empresa + Riesgo de liquidez, producto de una 
inesperada extracción de depósitos + costos administrativos del banco 
para conceder créditos).  
 
CUADRO  3 
Tasa de Interés Activa Referencial 
AÑO TASA 
2012 8,17 
2013 8,17 
2014 8,17 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador  
Elaborado: Benjamín Cazar 
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Como se puede apreciar en la tabla anterior la tasa de interés se ha 
mantenido constante y esto podría ser beneficioso para acceder a un 
crédito bancario que ayude a financiar la ejecución  del proyecto, sin 
embargo no es así puesto que  el promedio de la tasa activa con la que 
cuentan los bancos es más alta que esta tasa referencial en el caso de la 
tasa para PYMES es de 11,20% y de consumo es de 15,91 según  
últimos datos del BCE para el 2014 lo cual constituye una amenaza de 
carácter alto para el presente proyecto.  
 
La tasa pasiva es el porcentaje que paga una institución financiera, 
cuando las personas invierten su dinero mediante cualquiera de los 
instrumentos que para tal efecto existen. 
 
 CUADRO  4 
Tasa de Interés Pasiva Referencial 
MES TASA 
2012 4,53 
2013 4,53 
2014 4,53 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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Como se ve  en este cuadro la tasa de interés pasiva referencial se 
mantiene constante además de ser muy baja, por lo tanto no es bueno 
tener dinero en el banco con bajos intereses ya que el poder adquisitivo 
va disminuyendo, entonces lo conveniente es buscar formas de 
inversión en actividades productivas que generen utilidad, tal es el caso 
del presente proyecto que aspira a obtener tasa superiores a los del 
mercado financiero lo que constituye una amenaza de carácter bajo. 
 
2.2.1.3  Producto Interno Bruto. 
                             
El Producto Interno Bruto o PIB se trata de la producción total de los 
bienes y servicios de un país en un determinado periodo de tiempo, 
expresada en un valor monetario producidas por una economía. 
 
El PIB es una magnitud de flujo, pues contabiliza solo los bienes y 
servicios producidos durante la etapa de estudio. Además el PIB no 
contabiliza los bienes y servicios que son fruto del trabajo informal 
como: trabajo doméstico, intercambios de servicios entre conocidos 
entre otros. 
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Producto se refiere a valor agregado e interno se refiere a que es la 
producción dentro de las fronteras de una economía y bruto se refiere a 
que no se contabilizan la variación de inventarios ni las depreciaciones 
o apreciaciones de capital. 
 
CUADRO 5 
Pib del Ecuador por Años 
PRODUCTO INTERNO BRUTO 
Enero-31-2012 84,039.90 
Enero-31-2011 76,769.70 
Enero-31-2010 67,513.70 
Enero-31-2009 62,519.70 
Enero-31-2008 61,762.60 
Enero-31-2007 51,007.80 
Enero-31-2006 46,802.00 
Enero-31-2005 41,507.10 
EXPRESADO EN MILLONES DE 
DOLARES 
 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
El Ecuador ha mantenido tasas positivas de crecimiento del PIB durante 
los últimos años lo que le ha permitido estar por sobre los promedios de 
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crecimiento de América Latina es así que en 2012 Ecuador creció una 
tasa de variación 5,1% anual mientras que América del Sur tuvo un 
crecimiento promedio del 3,7%. 
 
Este  crecimiento del 5,1% se debe gracias al aporte positivo del Valor 
Agregado Bruto (VAB) No Petrolero + 5,7% mientras que el VAB 
Petrolero cayó -0,7%. 
 
Para el 2014 el Banco Central del Ecuador (BCE) estima un 4% de 
crecimiento del PIB, esto es un factor positivo ya que quiere decir que 
la economía está mejorando. 
 
2.2.2 Análisis socio cultural 
                
La población del Ecuador para el 2014, la estima el organismo oficial de 
estadísticas del país, INEC, en sus proyecciones oficiales en 16.027.466. 
 
Aproximadamente el 31% de la población total vive en las dos ciudades más 
grandes: Quito, la capital (2.4 millones), y Guayaquil (3.1 millones).   
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Cuadro  6 
Proyección de Población Según Grupos de Edad 
Año  2014 
 
GRUPOS DE 
EDAD 
TOTAL PAIS 
TOTALES 16.027.466 
    
< 1 año 336.328 
 1  -  4 1.350.471 
 5  -  9 1.679.973 
 10 - 14 1.615.587 
 15 - 19 1.514.164 
 20 - 24 1.390.316 
 25 - 29 1.275.550 
 30 - 34 1.172.832 
 35 - 39 1.057.356 
 40 - 44 935.873 
 45 - 49 825.984 
 50 - 54 717.270 
 55 - 59 598.561 
 60 - 64 479.614 
 65 - 69 373.082 
 70 - 74 279.507 
 75 - 79 196.452 
80 y más 228.546 
 
Fuente: INEC 
Elaborado por: Benjamín Cazar  
 
2.2.2.1   Población Económicamente Activa.  
            
Población Económicamente Activa (PEA) es un término económico 
para descubrir, dentro de cierto universo de población delimitado de 
personas que son capaces de trabajar, se refiere a la fracción 
perteneciente a la población activa.  
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El trabajador es el principal factor de la producción, al ser el elemento 
dinámico de las empresas, con su desgate físico, intelectual y espiritual, 
accionan los objetos e instrumentos del trabajo, de esta manera generan 
bienes y servicios, ingresos y por supuesto impulsa el consumo para 
satisfacer sus necesidades. 
 
El  INEC publicó los últimos datos del mercado laboral ecuatoriano, las 
siguientes variables son a nivel nacional urbano mayores de 10 años. 
 
Desde junio de 2007 hasta marzo de 2013, la Población 
Económicamente Activa (PEA) es más o menos unos 4,5 millones de 
trabajadores, en dicho periodo de tiempo,  mientras los ocupados plenos 
subieron   449.071 puestos de trabajo, los subempleados y los 
desocupados bajaron 537. 610.  
 
En términos relativos, la tasa de ocupados plenos aumentó en más 10%, 
por otro lado, la tasa de subempleo disminuyó    más de 8% y la tasa de 
los desempleados bajó más de 2%. 
 
Según la última información proporcionada por el Instituto Nacional de 
Estadística y Censos, a marzo de 2013, la tasa de ocupación plena   es 
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de 48,41%,   la tasa de subocupación   es de 45,01% y la tasa de 
desempleo es de 4,64%, esta tasa es más o menos inferior en tres puntos 
porcentuales que las tasas de desempleo de EE.UU, Canadá y 
Alemania.    
 
Para los ocupados plenos la situación salarial soluciona, 
económicamente, su vida, estadísticamente para inicios del  año 2013, 
el aumento del salario básico unificado de 318 dólares y de 340 para el 
2014, más el décimo tercero y décimo cuarto y tomando en 
consideración que un hogar ecuatoriano es de cuatro miembros, con 1,6 
perceptores, entonces el ingreso familiar mensual será de 593,6 dólares 
y además si la Canasta Básica Familiar es de 595,7 dólares y la vital de 
431,32 dólares; visto así las cosas un hogar ecuatoriano en la actualidad 
casi cubre el 100% de los bienes y servicios básicos necesarios para su 
vida y supera el 100% de los bienes y servicios vitales. 
 
 El progreso laboral ecuatoriano, puede ser por el arrastre que da la 
inversión pública y no inversión privada y por los ex migrantes del 
extranjero, que hoy laboran en el país. 
 Lo preocupante es la alta tasa de subempleados que no gozan de un 
trabajo a plenitud ya sea en horas laborables, en seguros de vida, en 
vacaciones u otros factores. 
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GRÁFICO 6 
Población en Subocupación y Desocupación 
 
Fuente: INEC 
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GRÁFICO  7 
Ingreso Promedio Mensual y Canasta Básica 
 
Fuente: INEC 
 
 
2.2.3 Análisis Político del país 
                          
Antes del actual gobierno existieron varios años de inestabilidad política, 
cambiando de presidente en cortos períodos de tiempo, Ecuador inició un 
proceso de consolidación de la democracia asociado a cambios sociales y 
económicos tras las victorias electorales consecutivas de Rafael Correa. 
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El programa del Presidente se basa en la idea de lanzar el socialismo del siglo 
XXI. El 28 de septiembre de 2008, se aprobó la constitución número 20 de la 
historia de Ecuador.  
 
Esta constitución revisa numerosos derechos de los ciudadanos y concede 
derechos a la naturaleza, reconoce los derechos territoriales de las poblaciones 
indígenas e introduce un quinto poder, el Consejo de Participación Ciudadana y 
Control Social. 
 
Se podría decir que con el actual gobierno se ha alcanzado una estabilidad 
política ya que se ha  mantenido en el poder durante un largo periodo y con la 
misma línea política, además que según parece se podría lanzar a la reelección 
por un periodo más, esto haría que se mantenga por un tiempo largo el mismo 
sistema. 
 
 
 
2.3  ANÁLISIS DE LA NORMATIVA DE IMPORTACIÓN DE LAS TABLETS. 
 
La normativa que va a regir este negocio es la de las importaciones y los impuestos 
que se van a generar por la misma para esto hay que tener en claro que es una 
importación. 
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Una importación es la acción de ingresar mercancías extranjeras al país cumpliendo 
con las formalidades y obligaciones aduaneras, dependiendo del régimen de 
importación al que se haya sido declarado. 
 
Los diferentes Regímenes de Importación que existen en el Ecuador son: 
• Importación para el Consumo (Art. 147 COPCI) 
• Admisión Temporal para Reexportación en el mismo estado (Art. 148 COPCI) 
• Admisión Temporal para Perfeccionamiento Activo (Art. 149 COPCI) 
• Reposición de Mercancías con Franquicia Arancelaria (Art. 150 COPCI) 
• Transformación bajo control Aduanero (Art. 151 COPCI) 
• Depósito Aduanero (Art. 152 COPCI) 
• Reimportación en el mismo estado (Art. 152 COPCI) 
 
En el caso de este negocio el régimen que se adoptaría será el de importaciones para el 
consumo. 
 
Pueden Importar todas las Personas Naturales o Jurídicas, ecuatorianas o extranjeras 
radicadas en el país que hayan sido registrados como importador en el sistema 
ECUAPASS y aprobado por el Servicio Nacional de Aduanas del Ecuador. 
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Para obtener el registro de importador primero se debe gestionar el RUC en el Servicio 
de Rentas Internas posterior a la obtención del RUC se debe seguir los siguientes 
pasos: 
 
Paso 1: Adquirir el Certificado Digital para la firma electrónica y autenticación 
otorgado por el Banco Central del Ecuador. 
 
Paso 2: Registrarse en el portal de ECUAPASS http://www.ecuapass.aduana.gob.ec 
Aquí se podrá: 
• Actualizar base de datos 
• Crear usuario y contraseña 
• Aceptar las políticas de uso 
• Registrar firma electrónica 
  
Para realizar este paso se puede revisar el boletín 32-2012, en el cual se encuentra un 
video demostrativo sobre el registro al portal ECUAPASS. 
 
Para conocer si un producto está habilitado para ser importado se debe ingresar a la 
página del organismo regulador de Comercio Exterior en el Ecuador 
COMEX www.comex.gob.ec en las resoluciones en las cuales se disponen las 
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restricciones y requisitos para la importación de cada producto, también se debe 
verificar las resoluciones emitidas en su momento por el COMEXI. 
 
Es recomendable asesorarse con un profesional en comercio exterior que maneje la 
norma y la operatividad aduanera. 
 
Una vez cumplidos los requisitos de registro y tener en claro si los productos a 
importar no tienen restricciones se procede a realizar la importación y posteriormente 
la desaduanización de la mercadería.   
 
2.3.1 Desaduanización de la mercadería. 
 
Para realizar los trámites de desaduanización de mercancías es necesario la 
asesoría y servicio de un Agente de Aduanas Acreditado por el SENAE; cabe 
indicar que los profesionales en comercio exterior son los llamados a brindar el 
asesoramiento técnico- legal en el proceso de desaduanización y nacionalización 
de mercancías, aunque esto ya no es un requisito obligatorio es conveniente que 
una agente ayude en el proceso de importación. 
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La declaración aduanera de Importación (DAI) será presentada de manera 
electrónica, y física en los casos en que determine la Dirección General del 
Servicio Nacional de Aduana del Ecuador.  
 
En los casos de que a la declaración aduanera se le asigne aforo físico o 
documental, esta deberá completarse el mismo día con la transmisión digital de 
los documentos de acompañamiento y de soporte, que no se puedan presentar en 
formato electrónico.  
 
Cuando no se cumpliere con el envío de los documentos indicados en el presente 
artículo dentro del término de los treinta días calendario, contados a partir de la 
fecha de arribo de la mercancía, acarreara su abandono tácito según lo 
establecido en el art. 142 del COPCI sin perjuicio de la imposición de la 
respectiva multa por falta reglamentaria de acuerdo a lo establecido en el literal 
d) del art. 193 del COPCI. (Art. 67 Reg. COPCI). 
 
En el caso de que no se presenten los documentos que solicitan las autoridades 
aduaneras dentro de los 30 días de plazo se tiene que dar como perdida la 
mercadería por esto es importante realizar todos los procesos solicitados lo más 
rápido posible y así evitarse problemas. 
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Los documentos digitales que acompañan a la DAI a través del ECUAPASS 
son: 
 
• Documentos de acompañamiento: Se constituyen documentos de 
acompañamiento aquellos que denominados de control previo, deben 
tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancía deben 
presentarse, física o electrónicamente, en conjunto con la Declaración 
Aduanera, cuando estos sean exigidos. (Art. 72 Reg. COPCI) 
• Documentos de soporte: Constituirán la base de la información de la 
Declaración Aduanera a cualquier régimen. Estos documentos originales, ya 
sea en físico o electrónico, deberán reposar en el archivo del declarante o su 
Agente de Aduanas al momento de la presentación o transmisión de la 
Declaración Aduanera, y estarán bajo su responsabilidad conforme a lo 
determinado en la Ley. (Art. 73 Reg. COPCI) 
• Factura Comercial 
• Certificado de Origen (cuando proceda) 
• Documentos que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio Exterior 
considere necesarios. 
 
Las autoridades aduaneras pueden pedir además de estos requisitos otros 
documentos. 
Transmitida la Declaración Aduanera, el Sistema le otorgará un número de 
validación (Refrendo) y el canal de aforo que corresponda 
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Los diferentes canales de aforo son: 
 
• Canal de Aforo Automático (Art. 80 RCOPCI) 
• Canal de Aforo electrónico (Art. 81 RCOPCI) 
• Canal de Aforo documental (Art. 82 RCOPCI) 
• Canal de Aforo Físico Intrusivo(Art. 83 RCOPCI) 
• Canal de Aforo físico No Intrusivo (Art. 83 RCOPCI) 
 
Previo al pago de los tributos al comercio exterior, ejecutado el aforo asignado y 
de no existir novedades la Aduana dispondrá el levante o retiro de las 
mercancías. 
 
Para determinar el valor a pagar de tributos al comercio Exterior es necesario 
conocer la clasificación arancelaria del producto importado. 
 
Los tributos al comercio exterior son derechos arancelarios, impuestos 
establecidos en leyes orgánicas y ordinarias y tasas por servicios aduaneros. 
 
Los diferentes tributos que se pueden generar son los siguientes: 
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• AD-VALOREM (Arancel Cobrado a las Mercancías): Este es 
un  impuesto administrado por la Aduana del Ecuador. Porcentaje variable 
según el tipo de mercancía y se aplica sobre la suma del Costo, Seguro y 
Flete (base imponible de la Importación). 
• FODINFA (Fondo de Desarrollo para la Infancia) Impuesto que 
administra el INFA. 0.5% se aplica sobre la base imponible de la 
Importación. 
• ICE (Impuesto a los Consumos Especiales) Administrado por el SRI. 
Porcentaje variable según los bienes y servicios que se importen. Estos 
valores pueden ser consultados en la página del SRI: www.sri.gob.ec. 
• IVA (Impuesto al Valor Agregado) Administrado por el SRI. Corresponde 
al 12% sobre: Base imponible + ADVALOREM + FODINFA + ICE. 
 
El Comité de Comercio Exterior (Comex) emitió las resoluciones 63, 66 y 67 el 
pasado 11 de junio del 2012, en las que se especifica nuevas limitaciones para 
las importaciones. 
 
Una de las restricciones es la respectiva a la telefonía móvil. Se trata de una 
restricción anual en el número de celulares y montos de importación con un tope 
de USD 2 millones al año, de 2'800.000 anteriores, según datos del Comex. 
Estas resoluciones que limitan la importación de teléfonos celulares no afecta a 
la importación de Tablets.   
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Según el documento, la disposición de limitar el ingreso se debe a la 
consideración de los celulares como artículos “altamente tóxicos” y dañinos para 
el ambiente, por lo que el objetivo es reducir el acelerado crecimiento por ser 
una de las fuentes de desechos tecnológicos más relevantes que existe 
actualmente. 
 
 
 
2.3.2 Régimen de importación de las Tablets Pc. 
                
Las Tablets se encuentran dentro del régimen aduanero el cual se detalla a 
continuación:  
 
Sección XVI: Máquinas y aparatos, material eléctrico y sus partes; aparatos de 
grabación o reproducción de sonido, aparatos de grabación reproducción de 
imagen y sonido en televisión, y las partes y accesorios de estos aparatos. 
 
Capítulo 84: Reactores nucleares, calderas, máquinas, aparatos y artefactos 
mecánicos; partes de estas máquinas o aparatos 
Partida Sistema Armonizado 8471: Máquinas automáticas para tratamiento o 
procesamiento de datos y sus unidades; lectores magnéticos u ópticos, máquinas 
para registro de datos sobre soporte en forma codificada y máquinas para 
tratamiento o procesamiento de estos datos. 
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Sub Partida Regional 84713000: Máquinas automáticas para tratamiento o 
procesamiento de datos. 
 
 
 
 
 
3. ESTUDIO DE MERCADO 
 
Según Cravens-David (2010) un estudio de mercado debe servir para tener una noción 
clara de la cantidad de consumidores que habrán de adquirir el bien o servicio que se 
piensa vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a qué 
precio están dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si 
las características y especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea 
comprar el cliente.  
 
El estudio de mercado es un proceso sistemático de recolección y análisis de datos e 
información acerca de la demanda (clientes), oferta (competidores) y el mercado. Su 
utilidad es descubrir lo que la gente quiere, necesita o cree. También puede implicar el 
descubrir cómo actúan las personas. Una vez que la investigación está completa, se puede 
utilizar para determinar cómo comercializar el producto. Su uso en este proyecto es ayudar 
a crear el negocio, además puede servir para  mejorar productos o servicios existentes y 
expandirse a nuevos mercados. 
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El estudio de mercado puede ser utilizado para determinar que porción de la población 
comprara un producto o servicio, basado en variables como el género, la edad, ubicación y 
nivel de ingresos. 
 
Para comenzar un negocio existen algunas cosas que se deben tener en cuenta: 
 ¿Quiénes son los clientes? 
 ¿Cuál es su ubicación y como pueden ser contactados? 
 ¿Qué cantidad o calidad quieren? 
 ¿Cuál es el mejor momento para vender? 
 
Para este proyecto se va a aplicar el estudio de mercado primario que es el que implica 
pruebas como focus groups, investigaciones en terreno, entrevistas u observaciones 
llevadas a cabo o adaptadas específicamente al producto, y encuestas que son las que se 
van a utilizar para este análisis. 
 
Las preguntas que se responderán con este análisis serán: 
 ¿Qué está pasando en el mercado? 
 ¿Cuáles son las tendencias? 
 ¿Quiénes son los competidores? 
 ¿Que opinión tienen los consumidores acerca de los productos presentes en el 
mercado? 
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 ¿Qué necesidades son importantes? 
 ¿Están siendo satisfechas las necesidades por los productos existentes? 
 
El estudio de mercado dirá igualmente qué tipo de clientes son los interesados en los 
bienes que se ofrecen, lo cual servirá para orientar la producción del negocio.  
 
Finalmente, el estudio de mercado dará la información acerca del precio apropiado para 
colocar el bien o servicio y competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por 
alguna razón justificada  
 
Por otra parte, cuando el estudio se hace como paso inicial de un propósito de inversión, 
ayuda a conocer el tamaño indicado del negocio por instalar, con las previsiones 
correspondientes para las ampliaciones posteriores, consecuentes del crecimiento esperado 
de la empresa. 
 
3.1 ANÁLISIS INTERNO DE LA EMPRESA. 
       
TabletPc.ec será una microempresa de tecnología personal dedicada a la venta de 
Tablets y accesorios para las mismas, que prestará servicio de todo tipo referente a los 
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equipos  a sus clientes, y contara con islas en los principales Centros Comerciales de 
Quito.  
 
La idea nace debido a la falta de tecnología que existe en el país y la falta de una 
empresa que ofrezca y se especialice en este producto ya que según se puede observar 
en análisis realizados este equipo podría muy pronto reemplazar a las computadoras 
como actualmente se las conoce y de esta manera se aporta al desarrollo tecnológico 
en el país. 
 
Teniendo este tipo de microempresas en Ecuador se alista para  afrontar la 
globalización y las exigencias del mercado actual.  
 
3.1.1 Logotipo de la Empresa 
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El logotipo, el nombre y el slogan de la empresa se relacionan directamente con 
el tema tecnología, pues las Tablets que se comercializará, estará acorde a la 
tecnología actual. 
        
       3.1.2 Servicio 
                 
Una de las falencias en muchas empresas es la falta de esmero en la atención al 
cliente, esto es algo que se debe tener muy en cuenta ya que de esto dependerá 
que los clientes tomen la decisión de compra y de futuras compras también. 
 
Una propuesta para este aspecto sería una relación de más intimidad con el 
cliente, que es el potencial factor de crecimiento y liderazgo en la empresa. Para 
cumplir con la calidad en el servicio se debe cumplir con ciertos parámetros 
importantes como son: la eficacia, la regularidad y disponibilidad. 
 
 Eficacia.- Cumpliendo con la satisfacción real de las necesidades explícitas de 
los clientes. 
 Satisfacción.- Basada principalmente en la calidad de brindar el servicio de 
atención a los clientes y  gracias a su instalación. 
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 Regularidad.- Se debe  prestar un mismo buen servicio en todas las 
oportunidades que se tenga de servir a los clientes, proporcionándoles el 
mismo grado de satisfacción como en la primera vez que se le atendió. 
 Disponibilidad.- Ofrecer el servicios en el momento en que el cliente precise 
de él. 
 Beneficio.- Un buen servicio a los clientes da como resultado la satisfacción 
de estos, clientes leales y la oportunidad de negocios repetidos, obteniendo 
una influencia moral que es potente aunque la misma no se la pueda medir 
con facilidad. 
 
Mediante un buen servicio se puede obtener: 
 Atraer nuevos clientes 
 Aumentar las ventas de los clientes actuales 
 Permitir mayores precios para los productos 
 Reducir la vulnerabilidad a la competencia de precios 
 Proporcionar diversos beneficios indirectos 
 Captar nuevos clientes potenciales 
 
El obtener una buena reputación de la empresa atrae clientes potenciales y evita 
la pérdida de los clientes existentes, ya que muchos clientes valoran la 
reputación por ser un servicio confiable.  
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Es importante proporcionar ciertas garantías ampliadas como las entregas dentro 
de los plazos estipulados, y el mantenimiento de la calidad. 
                    
 
                    
3.1.3 Área de personal 
                               
El área de personal de la empresa es aquella que se ocupa de la planificación, 
ejecución y evaluación de la actividad de los recursos humanos. La 
microempresa contara con al menos 3 empleados, la mayoría de estos serán 
vendedores. 
 
La contratación de personal se la hace a través de distintos medios, como 
anuncios en diarios, presentación espontánea y la más efectiva en este caso es 
los anuncios en el mismo punto de venta ya que las personas interesadas pueden 
ver donde será su ubicación y de que se trata el trabajo. 
 
El reclutamiento se lo  realizará mediante una solicitud de empleo o solicitud de 
personal, esta trata de un documento que deberá ser llenado y entregado por la 
persona que quiere llenar una vacante. Los elementos que se van a  tomar en 
cuenta para definir las capacidades requeridas para un determinado  puesto se 
detallan  a continuación: 
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CONOCIMIENTOS.- La formación básica de la persona, la información de que 
dispone, la compresión de los problemas que tiene el puesto de trabajo. 
 
APTITUD.- La capacidad para resolver los problemas nuevos que se  plantean 
en el puesto de trabajo de  un modo lógico. 
 
EXPERIENCIA.- Trabajó en un puesto similar  o con problemas semejantes al 
del puesto de trabajo que se pretende ocupar. 
 
ACTITUD.- La  forma de comportarse ante las tareas del puesto de trabajo y/o 
de los problemas nuevos que en él se presente. 
 
Una vez reconocidos los elementos que se requieren para el puesto se ha 
establecido un cuestionario para determinar el perfil de un candidato, para que al 
momento de  requerirlo, la persona o personas encargadas de realizar la 
búsqueda tengan en cuenta todos los elementos de la requisición de personal. 
 
El proceso de selección de personal  implicara una serie de etapas en lo que se 
refiere a la tramitación de la demanda de empleos. Los pasos que se analizarán y 
los que se manejarán en  la microempresa TabletPc.ec son: 
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 Pre solicitud 
 Formulario de Solicitud de Empleo 
 Las Entrevistas 
 Pruebas 
 
En caso de que el candidato no supere alguna de estas fases será 
automáticamente descartado. 
 
3.1.4 Clientes 
 
Los clientes pueden influir decisivamente en cómo va a ser la empresa ya que 
son una fuente de oportunidades, más allá que tienen un poder de influencia y es 
en esta doble personalidad del cliente donde la empresa debe encontrar su lugar 
y su futuro. 
 
Así mismo los clientes influyen en el sector y en la empresa, evidentemente a 
través de sus necesidades. De ahí que un cambio en esas necesidades sea una 
buena fuente de oportunidades. 
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 Los consumidores se han vuelto más informados y exigen de la empresa la 
información concreta y detallada sobre la composición de los productos, su 
influencia en el medio ambiente, sus características técnicas entre otras cosas. 
Como para toda empresa, para TabletPc.ec sus clientes serán su razón de ser y 
con el personal y servicio adecuado serán atendidos de la mejor manera. 
 
3.1.5  Proveedores. 
 
Aparte de las relaciones comerciales más o menos buenas que se pueda 
desarrollar con los proveedores y de las ventajas o inconvenientes que este le 
implique, se debe estar atento a cambios en el propio sector de los proveedores. 
 
Según Lasetter (2012) “Los proveedores deben ser multidisciplinarios, 
determinar sobre la base del servicio que prestan,  la calidad de aparatos que  
entregan, de esta forma se les involucra en el desarrollo empresarial.” 
 
Los proveedores que la empresa va a tener son de origen asiático en concreto 
son empresas que se las contacta por páginas web y posteriormente manteniendo 
conversaciones por chats y video conferencias, por tanto no se va a disponer de 
la cercanía de una oficina a la cual acudir en el caso de problemas. 
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Debido a la lejanía de los proveedores lo mejor que puede hacer la empresa es 
cumplir con todos los acuerdos que se tengan como pagos pedidos entre otros 
factores para de esta manera tener al proveedor de lado de la empresa y que este 
se porte de igual manera enviando a tiempo los pedidos y con la calidad 
requerida. 
 
3.2  MISIÓN 
  
La MISIÓN de una organización o de un ser humano es la razón de ser, el motivo, el 
propósito por el cual existe, y cuál es su fin. Así la misión de cualquier organización, 
es la de satisfacer las necesidades de sus clientes que conforman sus mercados ya sea 
en producto o servicio.  
 
Algunas de las características de la misión son:  
 Debe ser amplia dentro de una línea de productos o servicios, pero la amplitud no 
debe ser tanta ya que tiene la posibilidad de perderse.  
 Debe ser motivadora que mueva a los que laboran en las organizaciones  
 Debe ser congruente, es decir, debe reflejar los valores de la empresa y de las 
personas que laboran en ella.  
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En una organización la misión debe estar enfocada a los clientes, ya que estos son los 
que dan la razón de ser a la empresa. Se debe plantear los recursos con los que cuenta 
la empresa lo cuales son necesarios para el cumplimiento de las necesidades de los 
clientes. También se tiene que hacer mención del equipo humano con el que cuenta la 
organización y que beneficios obtendrá. Dentro de la misión se debe dar contestación a 
las siguientes preguntas:  
 ¿Qué? La necesidad que la empresa ofrece satisfacer.  
 ¿A través de qué? A través de que se va a lograr satisfacer esa necesidad.  
 ¿Qué se gana? Que es lo que se gana mediante el cumplimiento de las necesidades 
de los clientes.  
 
Para plantear la misión se debe tener bien claro lo siguiente: 
 ¿En qué negocio se está realmente? 
 ¿A qué se dedica la empresa en realidad? 
 ¿Cuáles son los productos y servicios que se ofrecen?  
 
La misión debe ser lo más corta posible y debe ser aprendida y memorizada tanto por 
líderes como colaboradores, se la debe vivir todos los días con el fin de cumplir con la 
razón de ser de la empresa.  
La misión declarada oficialmente por las autoridades de TabletPc.ec es la siguiente: 
 
“Satisfacer y superar las expectativas de los consumidores, con 
productos de la más alta calidad, a precios accesibles” 
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Esta misión está enfocada a definir el ámbito del negocio para que facilite su manejo 
interno y contribuya al mejoramiento continuo de la empresa. 
 
3.3  VISIÓN  
 
La visión de una organización es el querer ser, es la exposición clara que indica hacia 
donde se dirige la empresa en el mediano o largo plazo, aquí la pregunta a responder 
es ¿en dónde se quiere estar en los próximos años?  
 
La visión debe ser amplia, detallada y comprensible, así mismo, positiva y alentadora, 
en cuanto tiempo se lograra y debe dar respuesta a la pregunta ¿Qué se quiere ser y 
cuando se lograra?  
 
La visión debe ser compartida, tanto por los líderes como por los colaboradores, 
cuando la gente de una organización comparte una visión se puede decir que están 
conectados en alcanzar algo importante que los va a llevar a trascender.  
 
La visión debe estar compuesta por un objetivo específico, a lograr en un mediano o 
largo plazo. En la visión los deseos se convierten en objetivos y compromisos claros y 
ubicados en el tiempo y fomenta el entusiasmo y el compromiso de todas las partes 
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que integran la organización, incentiva a que desde el líder hasta el último colaborador 
que se ha incorporado en la organización, realicen acciones conforme a lo que se 
indica en la visión.  
 
Una vez que la visión ha sido creada e integrada en la actividad diaria de la empresa, 
aparece el propósito estratégico. Éste se refiere a buscar aspectos más concretos de la 
visión, materializándola.  
La visión para el equipo TabletPc.ec Ecuador es: 
 
 
 
3.4  OBJETIVOS CORPORATIVOS. 
 
Los objetivos que la empresa tiene son: 
 Ser un equipo de trabajo altamente eficiente, flexible, innovador y motivado a 
enfrentar nuevos desafíos de empresa. 
 Lograr la participación y comunicación proactiva de la gente en el cumplimiento 
de las expectativas del negocio. 
 Mantener un alto espíritu empresarial por medio del desarrollo de las capacidades 
individuales y organizacionales. 
“Ser la microempresa líder en la comercialización de Tablets y 
accesorios con productos de calidad, preferidos por el consumidor” 
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 Mejorar día a día en el cumplimento del trabajo para alcanzar las metas 
propuestas. 
 
3.5  VALORES CORPORATIVOS 
 
Los valores que la empresa va a tener son:  
 Alta calidad. 
 Responsabilidad. 
 Excelencia en el servicio. 
 Espíritu emprendedor. 
 Ética e integridad profesional 
 Interés por ampliar conocimientos. 
 Integridad y honestidad 
 Trabajo en equipo.  
 
3.6 ANÁLISIS FODA 
 
El análisis FODA es una herramienta que  permitirá conformar un cuadro de la 
situación actual de la empresa a formar, permitiendo de esta manera obtener un 
diagnóstico preciso que permita en función de ello tomar decisiones acordes con los 
objetivos y políticas formuladas. 
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Este tipo de análisis representa un esfuerzo para examinar la interacción entre las 
características particulares de un negocio y el entorno en el cual éste compite. El 
análisis FODA tiene múltiples aplicaciones y puede ser usado por todos los niveles de 
la corporación y en diferentes unidades de análisis. 
 
Muchas de las conclusiones obtenidas como resultado del análisis FODA, podrán ser 
de gran utilidad en el análisis del mercado y en las estrategias de mercadeo que se 
diseñen y que califiquen para ser incorporadas en el plan de negocios.  
 
El análisis FODA debe enfocarse solamente hacia los factores claves para el éxito del 
negocio y debe resaltar las fortalezas y las debilidades diferenciales internas al 
compararlo de manera objetiva y realista con la competencia y con las oportunidades y 
amenazas claves del entorno. El análisis FODA consta de dos partes: una interna y 
otra externa.  
 
La parte interna tiene que ver con las fortalezas y las debilidades del negocio, aspectos 
sobre los cuales se tiene algún grado de control. La parte externa mira las 
oportunidades que ofrecen el mercado y las amenazas que debe enfrentar el negocio en 
el mercado seleccionado.  
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3.6.1 Fortalezas    
 
Son las capacidades especiales que tendrá la empresa TabletPc.ec  frente a la 
competencia como recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se 
poseen, y actividades que se desarrollan positivamente. Las fortalezas que tiene 
la empresa son: 
 
Conocimiento del producto ofertado: Se tienen un amplio conocimiento sobre el 
funcionamiento y las características técnicas del producto para así brindar al 
cliente una buena asesoría. 
 
Buena calidad del producto final: Se ha hecho un control de calidad en todos los 
aspectos al producto que se va a ofrecer al cliente. 
 
Buen ambiente laboral: Se mantendrá un trato cordial con los trabajadores de la 
empresa además de incentivar a los mismos con bonos y comisiones. 
 
Capacitación de los trabajadores: Se va a capacitar sobre los productos que se 
ofrezcan a los clientes antes de la oferta además de capacitarlos en atención al 
público y colocación de los productos para exhibición.  
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Capital humano bien utilizado: Se utilizará el tiempo de los trabajadores de 
ventas para adquirir conocimientos de productos nuevos y de estrategias de 
ventas y publicidad siempre y cuando no interfiera con la atención al público. 
 
3.6.2 Debilidades 
 
Son aquellos factores que provocan una posición desfavorable frente a la 
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, 
actividades que no se desarrollan positivamente. Las debilidades que tiene la 
empresa son: 
 
Disponibilidad de recursos financieros: No se dispone  de un gran capital ya que 
la empresa recién inicia y esto puede restringir los gastos en cosas importantes. 
 
Posibilidades de acceder a créditos: No existe una gran apertura para obtener 
créditos del sector privado. 
 
Salarios bajos: la remuneración que se va a pagar a los empleados será el sueldo 
básico más beneficios de ley. 
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3.6.3 Oportunidades 
 
Según López, C. (2003) las oportunidades son aquellos factores que resultan 
positivos, favorables, explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que 
actuará la empresa y que permiten obtener ventajas competitivas. 
 
Las oportunidades organizacionales se encuentran en aquellas áreas que podrían 
generar muy altos desempeños. Las amenazas organizacionales están en aquellas 
áreas donde la empresa encuentra dificultad para alcanzar altos niveles de 
desempeño.  
 
Las oportunidades que se encontraron para la empresa son: 
 
Regulaciones a favor: No se imponen impuestos adicionales a la importación de 
las Tablets debido a la necesidad de Tecnología en el país. 
 
Competencia no enfocada: La competencia no se centra en la venta de Tablets y 
sus accesorios solamente. 
 
84 
 
 
 
Mercado mal atendido: Las empresas existentes en el mercado no ofrecen una 
buena post venta. 
 
Tendencias favorables en el mercado: En los últimos años la tendencia ha sido 
adquirir una Tablets algo que según los estudios realizados se mantendrá como 
tendencia. 
 
3.6.4 Amenazas  
 
Según López, C. (2003) las amenazas son aquellas situaciones que provienen del 
entorno y que pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la 
empresa. 
 
Las amenazas que tiene la empresa son: 
 
Cambios en la legislación: Como en el caso de los celulares pueden aparecer 
restricciones para las importaciones de este tipo de productos. 
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Aumento de precio de productos: Los precios de los productos pueden elevarse  
debido a la demanda de estos. 
 
Competencia consolidada en el mercado: Existen empresas que llevan años 
comercializando tecnología por lo cual tienen ganado mercado. 
 
Aceptación de una empresa nueva: puede no haber una aceptación inmediata a la 
empresa ya que es nueva. 
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3.6.5 Matriz FODA. 
 
CUADRO  7 
Matriz  FODA 
MATRIZ FODA 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
Conocimiento del producto ofertado 
Disponibilidad de recursos 
financieros 
Buena calidad del producto final Posibilidades de acceder a créditos 
Buen ambiente laboral Salarios bajos 
Capacitación de los trabajadores 
 
Capital de trabajo bien utilizado 
 OPORTUNIDADES AMENAZAS 
Regulaciones a favor Cambios en la legislación 
Competencia no enfocada Aumento de precio de productos 
Mercado mal atendido 
Competencia consolidada en el 
mercado 
Tendencias favorables en el mercado Aceptación de una empresa nueva 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
87 
 
 
 
3.7  ESTRUCTURA DEL MERCADO 
       
Según Stanton (2008) En la economía, la estructura del mercado (también conocida 
como forma del mercado) describe el estado de un mercado con respecto a la 
competición. 
 
Las formas principales del mercado son: 
 
Competición perfecta, en la cual el mercado consiste en un número muy grande de 
firmas produciendo un producto homogéneo.  
 
Competición monopolística, también llamada mercado competitivo, donde hay una 
gran cantidad de firmas de la independiente que tiene una proporción muy pequeña de 
la cuota de mercado.  
 
Oligopolio, en el cual un mercado es dominado por un número pequeño de las firmas 
que poseen más el de 40% de la cuota de mercado.  
 
Oligopsonio, un mercado dominado por muchos vendedores y algunos compradores.  
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Monopolio, donde hay solamente un abastecedor de un producto o de un servicio.  
 
Monopolio natural, un monopolio en el cual economías de la eficacia de la causa de la 
escala a aumentar continuamente con el tamaño de la firma.  
 
Monopsonio, cuando hay solamente un comprador en un mercado. La estructura 
imperfecta competitiva es absolutamente idéntica a las condiciones de mercado 
realistas donde algunos competidores  monopolistas, oligopolistas, y duopolistas 
monopolísticos existen y dominan las condiciones de mercado. 
 
La secuencia correcta de la estructura del mercado de la mayoría a menos competitivo 
es competición perfecta, competición imperfecta, oligopolio, y monopolio puro. 
 
Los criterios principales por los cuales se puede distinguir entre diversas estructuras 
del mercado son: el número y tamaño de productores y consumidores en el mercado, 
el tipo de mercancías y servicios que son negociados, y el grado a los cuales 
información puede fluir libremente 
 
Por existir en el mercado una gran cantidad de microempresas y marcas de Tablets, la 
industria tecnológica pertenece al Mercado de Competencia Perfecta; es decir, que hay 
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una gran cantidad de vendedores y compradores y la empresa tendrá que marcar sus 
precios de venta tomando en cuenta el precio promedio del mercado. 
 
3.8  ANÁLISIS DE LA DEMANDA 
        
La demanda es la cantidad de bienes que requiere el mercado,  la piedra angular de la 
demanda, son los gustos y necesidades de los individuos. 
 
Con el análisis de la demanda se pretenden obtener la información necesaria  para 
conocer la cantidad de productos que el mercado en el Distrito Metropolitano de  
Quito requiere o estarían en capacidad de adquirir. 
 
Basándose en los datos que se van a obtener con el estudio, se pretende también 
conocer qué características serán las más importantes en el producto y  tendrán mayor 
acogida tomando en consideración los gustos y necesidades del cliente. 
 
 De esta manera se puede llegar a un precio adecuado de acuerdo con las 
características que los clientes requieren y así se podrá satisfacer la demanda. 
 
90 
 
 
 
3.8.1 Segmentación del mercado. 
 
La segmentación de mercado es el proceso de dividir o segmentar un mercado en 
grupos uniformes más pequeños que tengan características y necesidades 
semejantes, la segmentación de un mercado se puede dividir de acuerdo a sus 
características o variables que puedan influir en el desempeño del mismo. 
Debido a esta similitud dentro de cada grupo, es probable que respondan de 
modo similar a determinadas estrategias de marketing.  
 
La segmentación sirve para determinar los rasgos básicos y generales que tendrá 
el consumidor del producto, teniendo en cuenta que el mismo no va dirigido para 
todo público, sino para el público objetivo. 
 
3.8.1.1  Segmentación geográfica. 
                              
TabletPc.ec estará ubicada en Ecuador, en la provincia de Pichincha en 
la ciudad de Quito capital del país. 
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El Distrito Metropolitano de Quito se divide en 8 administraciones 
zonales, las cuales contienen a 32 parroquias urbanas y 33 parroquias 
rurales y suburbanas. Las parroquias urbanas están divididas en barrios. 
 
CUADRO  8 
ADMINISTRACIONES ZONALES DE QUITO 
 
Administraciones 
Zonales 
1. Administración 
Zonal La Delicia 
2. Administración Zona 
Calderón 
3. Administración Zona 
Norte Eugenio Espejo 
4. Administración Zona 
Centro Manuela Sáenz 
5. Administración Zona 
Sur Eloy Alfaro 
6. Administración Zona 
de Tumbaco 
7. Administración Zona 
Valle de Los Chillos 
8. Administración Zona 
Quitumbe 
 
Fuente: INEC 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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CUADRO  9 
                     Parroquias Urbanas de Quito 
Parroquias Urbanas 
Belisario  
Quevedo 
Itchimbía 
Comité del 
Pueblo 
El Inca Puengasí La Ecuatoriana 
Magdalena Chillogallo San Juan 
Carcelén Jipijapa Concepción 
Guamaní Quitumbe La Ferroviaria 
Mariscal Sucre Chimbacalle Solanda 
Centro Histórico Kennedy Cotocollao 
Iñaquito Rumipamba La Libertad 
Ponceano Cochapamba Turubamba 
Chilibulo La Argelia El Condado 
 
San Bartolo La Mena 
 
Fuente: INEC 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
CUADRO  10  
              Parroquias Rurales de Quito 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: INEC 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Parroquias Rurales de Quito DM 
Alangasí Guangopolo Pifo 
Amaguaña Guayllabamba Píntag 
Atahualpa La Merced Pomasqui 
Calacalí Llano Chico Puéllaro 
Calderón Lloa Puembo 
Conocoto Nanegal 
San Antonio de 
Pichincha 
Cumbayá Nanegalito San José de Minas 
Chavezpamba Nayón Tababela 
Checa Nono Tumbaco 
El Quinche Pacto Yaruquí 
Gualea Perucho Zámbiza 
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Según una proyección de datos sobre la población de Quito en el 2013 
existen 2.458.900 habitantes esta población se va a utilizar ya que es 
más cercana a la realidad  debido a que el último censo oficial fue 
realizado en el 2010. 
 
CUADRO  11 
                      Proyección de la Población de Quito 
 
 
 
Fuente: INEC 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
3.8.1.2  Segmentación Demográfica. 
 
Para la segmentación se ha seleccionado dos parámetros el primero es 
el género, en este caso se ha tomado en cuenta tanto hombres como 
mujeres ya que la tecnología está siendo usada por ambos géneros por 
tal razón se va a utilizar como población a hombres y mujeres por igual  
y el segundo es la edad se ha seleccionado un rango grande para poder 
PROYECCIÓN DE LA POBLACIÓN DE QUITO 
   Código Nombre de cantón 2013 
1701 QUITO 2.458.900 
94 
 
 
 
identificar en que rangos de edades están los clientes potenciales y así 
poder fijar estrategias de venta. 
 
De esta manera tomando en cuenta hombres y mujeres de entre 15 a 55 
años de edad que residan en el Distrito Metropolitano de Quito la 
población total a considerar es 1.353.144 personas. 
 
CUADRO  12 
Segmentación por Edades y por Género de la Ciudad de Quito 
Población del Cantón Quito 
por: Edad  
Hombre Mujer Total 
15-25 228.920 233.862 462.782 
26-35 184.681 197.210 381.891 
36-45 135.519 151.802 287.321 
46-55 103.963 117.187 221.150 
Total 653.083 700.061 1,353.144 
 
Fuente: INEC 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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3.8.2 Desarrollo de la encuesta. 
 
El objetivo de realizar la encuesta es determinar el número de clientes que están 
dispuestos a adquirir el producto que la empresa ofrece y también saber la 
aceptación que este tendrá en el mercado. 
 
Con esta encuesta se pretende conocer la  necesidad de adquirir el producto y de 
esta manera satisfacer la que los competidores no estén atendiendo o que estén 
atendiéndola parcialmente y de esta manera saber que tan rentable va a ser el 
negocio. 
 
3.8.2.1  Muestra para encuestas 
En un universo de trabajo en donde se desea aplicar un análisis 
estadístico, cuando el muestreo cubre a todos los elementos de la 
población, se realiza un censo, en muchos de los casos, la realización de 
un censo no es posible por ser muy costoso, muy extenso o que la 
muestra se destruya como resultado del análisis en tales oportunidades 
se debe practicar un análisis muestral.  
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La muestra es una parte seleccionada de la población que deberá ser 
representativa, es decir, reflejar adecuadamente las características que 
se desean analizar en el conjunto en estudio. 
 
Se pueden realizar diferentes tipos de muestreo, que quedan clasificados 
en dos grandes grupos: 
 
Muestreo probabilístico: todos los individuos o elementos de la 
población tienen la misma probabilidad de ser incluidos en la muestra 
extraída, asegurándo la representatividad de la misma.  
 
Muestreo no probabilístico: los elementos de la muestra se seleccionan 
siguiendo criterios determinados siempre procurando la 
representatividad de la muestra. 
 
3.8.2.2   Método estadístico.  
 
Para obtener el tamaño de la muestra se va a utilizar la población 
hombres y mujeres de entre 15 a 55 años en el Distrito Metropolitano 
de Quito, obtenida en la segmentación de mercado en el punto anterior. 
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Esta es la población que más se acopla al perfil de compra que tienen 
los consumidores  para el producto que la empresa ofrece. 
 
Fórmula para calcular el tamaño de la muestra 
 
Dónde: 
n = el tamaño de la muestra. 
N = tamaño de la población. 
Desviación estándar de la población se utilizará un valor  de 0,5.  
Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza se va a  tomar en 
relación al 90% de confianza equivale a 1,65. 
e = Límite aceptable de error muestral se utilizará el 0,05 
Tomando en cuenta la población y reemplazando la fórmula con los 
valores seleccionados se obtiene una muestra de 272, este es el número 
de encuestas a realizar. 
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3.8.2.3  Modelo de encuesta 
El objetivo de la siguiente encuesta es determinar el tipo de Tablet que las 
personas prefieren, y cuantas de ellas quisieran adquirir una en el Distrito 
Metropolitano de Quito, además de cómo les gustaría conocer y ver el producto.  
 
CUADRO  13 
Modelo DE Encuesta 
ENCUESTA 
INSTRUCCIONES: ENCIERRE LA RESPUESTA SELECCIONADA EN UN CÍRCULO, 
SELECCIONAR SOLAMENTE UNA RESPUESTA POR CADA PREGUNTA. 
            
1.- GÉNERO: MASCULINO FEMENINO 
2.- EDAD: 15-25  26-35 36-45 46-55 
3.- SECTOR DE DOMICILIO NORTE         SUR         CENTRO          VALLES  
4.- OCUPACIÓN:         
  ESTUDIANTE     EMPLEADO     NEGOCIO PROPIO      TRABAJO EN CASA 
5.- INGRESOS:         
  300-500                501-800           801-1200                       MAS DE 1200 
6.- ¿SABE LO QUE ES UNA TABLET? si no   
7.- 
¿QUE CARACTERÍSTICA ES LA QUE MÁS TOMARÍA EN CUENTA AL 
MOMENTO DE COMPRAR UNA TABLET? 
  
    
  
  MARCA                                PRECIO                                   CALIDAD        
8.- ¿QUE USO LE DARÍA A SU TABLET?       
  TRABAJO               ESTUDIOS               DIVERSIÓN               OTROS 
9.- 
¿POR QUÉ MEDIO LE GUSTARÍA TENER INFORMACIÓN Y PROMOCIONES 
SOBRE TABLETS? 
  TELEVISIÓN             RADIO               PERIÓDICOS                  REDES SOCIALES 
10.- 
¿ESTARÍA DISPUESTO A ADQUIRIR UNA TABLET SI ESTA CUMPLE CON 
SUS REQUERIMIENTOS? 
  
 
SI   NO   
11.- ¿QUÉ PRECIO ESTARÍA DISPUESTO A PAGAR?     
  100-150                           151-200                          201-300                       MÁS DE 300 
12.- 
¿EN TIPO DE PUNTO DE VENTA LE GUSTARÍA QUE SE COMERCIALICE 
ESTE PRODUCTO? 
                               Local                       stand     
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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3.8.2.4  Análisis e interpretación de resultados 
 
Las encuestas realizadas se las aplico a un grupo de 272 personas, los 
cuales son clientes de los Centros Comerciales, en los que se ubicaría 
las islas de la empresa TabletPc.ec 
 
CUADRO  14  
Pregunta # 1 Género 
PREGUNTA 1 
 MASCULINO 120 
FEMENINO 152 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
GRÁFICO 8 
             
Elaborado por: Benjamín Cazar 
44% 
56% 
PREGUNTA 1 
MASCULINO FEMENINO
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Análisis: De todas las personas encuestadas el 56% fueron mujeres 
mientras que el 44% fueron hombres.  
CUADRO  15 
Pregunta  2 Edad 
PREGUNTA 2 
 15-25 125 
26-35 74 
36-45 53 
46-55 20 
  
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
GRÁFICO  9 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
46% 
27% 
20% 
7% 
PREGUNTA 2  
15-25 26-35 36-45 46-55
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Análisis: De las personas encuestadas el porcentaje más grande es de 
46% que corresponde a personas de 15 a 25 años seguido por personas 
de 26 a 35 años con el 27% después con un 20% están las personas de 
36 a 45 años y por ultimo con un 7% están las personas de 46 hasta 55 
años. 
CUADRO  16 
Pregunta  3 Sector de domicilio 
PREGUNTA 3 
 NORTE  89 
SUR  103 
CENTRO 26 
VALLES 54 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
GRÁFICO  10 
      
   Elaborado por: Benjamín Cazar 
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38% 
9% 
20% 
PREGUNTA 3  
NORTE SUR CENTRO VALLES
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Análisis: De las 272 personas a las cuales se les realizo la encuesta la 
mayor parte residen en el sur de quito con un 38% le sigue personas que 
viven en el norte de quito con un 33%, en los valles se tiene un 20% y 
por último en el centro con un 9%. 
CUADRO  17 
Pregunta  4 Ocupación  
PREGUNTA 4 
 ESTUDIANTE 111 
EMPLEADO 104 
NEGOCIO PROPIO 25 
TRABAJO EN CASA 32 
  
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
GRÁFICO  11 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
41% 
38% 
9% 
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PREGUNTA 4 
ESTUDIANTE EMPLEADO
NEGOCIO PROPIO TRABAJO EN CASA
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Análisis: Las encuestas reflejan que el 41% de las personas 
encuestadas son estudiantes mientras que un 38% son empleados le 
siguen las personas con negocio propio con un 9% y por ultimo con 
un 9% están las personas que trabajan en casa. 
 
CUADRO 18 
Pregunta # 5 Ingresos  
PREGUNTA 5 
 300-500 103 
501-800 89 
801-1200 54 
MAS DE 1200 26 
 Elaborado por: Benjamín Cazar 
GRÁFICO #12 
                           
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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PREGUNTA 5  
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Análisis: La mayor parte de los encuestados, el 38% tienen ingresos de 
300-500 dólares seguido por personas que tienen ingresos de 501-800 
dólares con un 33% le siguen las personas con ingresos de 801-1200 
con el 20% y por ultimo están las personas que tienen ingresos 
mensuales superiores a 1200 dólares con el 9%. 
 
CUADRO  19 
Pregunta # 6 Sabe lo que es una Tablet   
PREGUNTA 6 
 SI 272 
NO 0 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
GRÁFICO  13 
      
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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0% 
PREGUNTA 6 
SI NO
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Análisis: De todos los encuestados el 100% conoce lo que es una 
Tablet. 
CUADRO  20 
Pregunta 7 ¿Qué característica es la que más tomaría en cuenta al 
momento de comprar una Tablet?   
PREGUNTA 7 
  
MARCA 57 
PRECIO 109 
CALIDAD 107 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
GRÁFICO 14 
         
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Análisis: De los tres aspectos que fueron consultados en la encuesta el 
que más toman en cuenta las personas es el precio con un 40% y le 
21% 
40% 
39% 
PREGUNTA 7 
MARCA PRECIO CALIDAD
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sigue con casi el mismo porcentaje la calidad con un 39% y por ultimo 
con un 21% la marca. 
CUADRO  21 
Pregunta  8 ¿Qué uso le daría a su Tablet? 
PREGUNTA 8 
 TRABAJO 104 
ESTUDIOS 84 
DIVERSIÓN 79 
OTROS 5 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
GRÁFICO  15 
          
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Análisis: De las personas encuestadas la mayor parte utilizaría la Tablet 
para estudios y después para el trabajo en un 38% y 31% 
38% 
31% 
29% 
2% 
PREGUNTA 8 
TRABAJO ESTUDIOS DIVERSION OTROS
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respectivamente y en un 29% para diversión, por último en un 2% las 
personas la utilizarían para otro objetivo. 
CUADRO  22 
Pregunta  9 ¿Por qué medio le gustaría tener información y 
promociones sobre Tablets? 
PREGUNTA 9 
TELEVISIÓN 43 
RADIOS 25 
PERIÓDICOS 53 
REDES SOCIALES 151 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
GRÁFICO  16 
                  
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Análisis: el mayor número de las personas encuestadas prefieren tener 
información sobre las Tablets por redes sociales en un 56%, y le sigue 
16% 
9% 
19% 
56% 
PREGUNTA 9 
TELEVISION RADIOS PERIODICOS REDES SOCIALES
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medios como periódicos televisión y radio en 19%,16% y 9% 
respectivamente. 
CUADRO  23 
Pregunta  10 ¿Estaría dispuesto a adquirir una Tablet si esta 
cumple con sus requerimientos? 
PREGUNTA 10 
SÍ 237 
NO 35 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
GRÁFICO  17 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Análisis: Según las encuestas un 87% de las personas adquirirían una 
Tablet si esta cumple con sus exigencias y el 13% no la adquirirían. 
 
87% 
13% 
PREGUNTA 10 
SI NO
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CUADRO  24 
Pregunta  11 ¿Qué precio estaría dispuesto a pagar? 
PREGUNTA 11 
QUE PRECIO ESTARIA DISPUESTO A PAGAR? 
100-150 134 
151-200 53 
201-300 31 
MAS DE 300 19 
 Elaborado por: Benjamín Cazar 
GRÁFICO  18 
          
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Análisis: De las 237 personas que respondieron si a la pregunta anterior 
lo cual equivale al 87% el 57% estaría dispuesto a pagar de 100 a 150 
dólares por una Tablet, un 22% pagaría de 151 a 200 dólares, un 13% 
57% 
22% 
13% 
8% 
PREGUNTA 11 
100-150 151-200 201-300 MAS DE 300
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pagaría de 201 a 300 dólares y por ultimo solo un 8% pagaría más de 
300 dólares por una Tablet. 
CUADRO  25 
Pregunta  12¿En qué tipo de punto de venta le gustaría que se 
comercialice este producto? 
PREGUNTA 12 
LOCALES 63 
STANDS 174 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
GRÁFICO # 19 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Análisis: Los encuestados preferirían ver exhibidas a las Tablets en 
stands con un 73% que en locales con un 27%. 
27% 
73% 
PREGUNTA 12 
LOCALES STANDS
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Según los datos que se obtuvieron en las encuestas hay más mujeres 
que hombre en los centros comerciales, el rango con mayor presencia 
están entre las edades de 15 a 35 años, de estos la mayor parte viven en 
el sur y en el norte de Quito. 
 
La mayoría de las personas encuestadas son estudiante o trabajadores, y 
utilizarían las Tablets para sus estudios o el trabajo y tienen ingresos de 
entre 300 a 800  dólares 
 
La mayoría de personas buscan calidad en estos producto pero también 
quieren un buen precio, es por esto que la mayoría adquiriría el 
producto si tiene  un precio de entre 100 a 150 dólares siempre y 
cuando cumpla son sus necesidades, además de preferir la información 
y promociones por medio de las redes sociales y que la exhibición de 
los productos estén  más a la vista en stands dentro de los centros 
comerciales. 
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3.9  ANÁLISIS DE LA OFERTA 
                
Según Cravens David (2008) La oferta es la cantidad de un bien que es ofrecido a los 
consumidores en el mercado. Los productores son los que ofertan los productos que 
fabrican. 
 
Existe todo un ejército de empresas que han decidido vender la misma línea de 
productos tecnológicos y  compartir los mismos clientes, esta es la competencia, la 
misma que continuamente tratará de quitar a la empresa los clientes cautivos, ya sea 
directamente, u ofreciendo alternativas diferenciadas. 
 
La competencia que se analizara a continuación es la  que afectara al negocio 
propuesto debido a su influencia en el mercado y el tiempo que llevan en el negocio, 
por estas razones se analizara como están comercializando estas empresas el producto 
que TabletPc.ec va a vender además de los precios, forma de venta, entre otros 
aspectos para así sacar conclusiones y poder mejorar los puntos débiles de estas 
empresas y las cosas que hacen bien asimilar para poder hacerlo igual o de mejor 
manera. 
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3.9.1 Análisis de los competidores 
 
TECHRESOURSES 
 
Empresa dedicada a la venta de tecnología entre los productos  que ofrecen 
tienen Computadoras Impresoras Tabletas audífonos portátiles entre otros 
artículos tecnológicos. 
 
Esta empresa está ubicada en la ciudad de quito en la Av. 6 de Diciembre y Rio 
Coca en un local comercial que a la vez es utilizado como oficina 
 
El producto más destacado dentro de su oferta de Tablets está la Tablet Argom 
que la comercializan en 129,00 dólares según observación a su local tiene visitas 
periódicas de clientes entre los cuales un 30% adquieren sus Tablets. 
 
Además de su local comercial esta empresa ofrece sus productos por medio de 
internet específicamente en MercadoLibre una página web donde se puede 
publicar artículos para la venta donde están en primer lugar en ventas al 
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momento de utilizar el motor de búsqueda con Tablets con ventas de 50 Tablets 
semanales en promedio. 
 
DATACAM 
 
 
Empresa dedicada a la importación de artículos tecnológicos y considerados 
como distribuidores autorizados de los productos que comercializan. 
 
Esta empresa está ubicada en Ecuador en la ciudad de Quito la dirección de sus 
oficinas es  Elia Liut y Brasil Edif. Artemisa. 
 
Esta empresa no dispone de puntos de venta esto lo realiza solo mediante su 
página web y por medio de Mercado Libre donde está ubicado en segundo lugar 
en ventas de Tablets según el motor de búsqueda con ventas de 40 unidades 
semanales. 
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Su producto más destacado en Tablets es la Supersonic que tiene un precio de 
venta de 115.00 dólares. 
 
 NOVICOMPU 
 
 
Es el nombre comercial de una Compañía especializada en venta de productos 
electrónicos que opera Ecuador, Perú y tiene su centro logístico en Miami, 
Florida. Novicompu cuyo lema es: "Lo mismo pero más barato" opera 
actualmente un total de 18 tiendas en 7 ciudades. 
 
Novicompu tiene 3 puntos de venta en la ciudad de Quito entre esas esta su 
matriz en la Av. los Shyris y Rio Coca y los otros dos puntos de venta están en el 
CC Recreo Y CC Caracol. 
 
Esta empresa dispone de una gran variedad de productos como son celulares, 
computadores, componentes, accesorios y también Tablets. 
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Entre sus productos destacados se encuentra  la Tablet M86V la cual tiene 
bastante demanda en MercadoLibre este producto tiene un precio de 133,99 
dólares 
 
PUERTO LIBRE ECUADOR 
 
 
Es una empresa ecuatoriana del grupo AM International Business Group 
dedicada a la importación y venta de electrónica, comunicaciones y accesorios, 
con almacenes de ventas en el Ecuador y oficinas de compras en Miami, Panamá 
y China.  
 
Puerto libre ofrece celulares videojuegos accesorios para auto computadores 
entre otras cosas  entre las cuales tiene Tablets. 
 
Esta empresa tiene sus oficinas y punto de venta en la Av. De los Shyris y 
Gaspar de Villarroel en el CC Galería. Puerto Libre también comercializa sus 
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productos por medio de su página web y por MercadoLibre donde se encuentra 
entre los 5 mejores vendedores con ventas promedio semanales de 30. 
 
El producto más destacado  que ofrece puerto libre es una Tablet pero esta tiene 
una característica adicional y es que puede ser utilizada como teléfono por esta 
razón su precio es un poco más elevado que el de los otras empresas. 
 
La Tablet teléfono que ofrecen es la Tablet tipo Tab 3 doble chip no tiene un 
nombre especifico y esta tiene un precio de venta de 164,99. 
 
FDG COMPUTER 
 
 
Es una empresa dedicada a la venta de equipos de computación entre los cuales 
se encuentran las Tablets. 
 
Esta empresa Ubicada en Quito tiene sus locales en la Av. La Prensa y en el sur 
está ubicada en la Av. Rodrigo de Chávez y Pedro de Alfaro. 
118 
 
 
 
Esta empresa ofrece sus productos por medio de sus puntos de venta y además 
tiene publicidad con sus productos por televisión. 
 
La Tablet más comercializada por esta empresa es la TouchStar por un valor de 
169,99 dólares. 
 
Esta empresa se diferencia de las otras por su forma de venta que es el crédito 
directo algo que es muy beneficioso para las ventas además de su publicidad 
mediante la televisión. 
 
3.9.2 Análisis de la competencia 
 
Este análisis de los competidores que existen se ha enfocado a las empresas que 
tienen como producto Tablets de similares características que las que 
TabletPc.ec ofrecerá, de esta manera se puede ver cuál será la competencia 
directa y así poder fijar estrategias de ventas y como fijar precios además de 
saber cuáles son las maneras de promocionar el producto. 
 
Existen muchos otros competidores pequeños que entre las tantas cosas que 
venden tienen Tablets pero que no se especializan en la venta de estas. 
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Según un análisis de ventas que se ha realizado tomando en cuenta las ventas 
que se tienen de la fuente MercadoLibre que es la más confiable que se pudo 
obtener ya que en ninguna de estas empresas se pudo obtener datos concretos de 
las ventas que tienen además se realizó a estas empresas y mediante la 
observación del comportamiento de compra en los locales, se obtuvo resultados 
como que empresa es la líder en ventas, cómo se comportan los vendedores, que 
tan informados acerca del producto están, como lo ofertan cuales son las 
características y precios y como está repartida la demanda entre las demás 
empresas. 
 
De esta manera se obtuvo como resultado que aproximadamente entre todas las 
empresas que ofrecen este producto se venden 1000 unidades al mes además de 
una gran cantidad de accesorios estos datos fueron recopilados en la página web 
www.mercadolibre.com.ec además de analizar las venta en los locales 
presencialmente y haciendo proyecciones mensuales es así que de este número 
de unidades se reparten de la siguiente manera: 
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CUADRO  26 
Ventas Mensuales de los Competidores en unidades 
EMPRESA 
VENTAS 
MENSUALES 
TECHRESOURSES 200 
NOVICOMPU 170 
DATACAM 125 
PUERTOLIBRE 130 
FDG 105 
ZAS COMPUTER 120 
OTROS 150 
Total 1000 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
En porcentajes el mercado se lo reparte de la siguiente manera entre las 
empresas analizadas. 
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GRÁFICO 20 
Ventas Mensuales de los Competidores 
           
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Como se puede ver la repartición de la demanda es casi por partes iguales no hay 
una gran diferencia esto se da ya que estas empresas ofrecen casi el mismo 
producto con las mismas características y el precio promedio es similar es por 
esto que los clientes no tienen una preferencia por ninguna de las empresas. 
 
A continuación se detalla los precios de Tablets analizado por empresa: 
 
 
20% 
17% 
12% 13% 
11% 
12% 
15% 
REPARTICION DEL MERCADO 
TECHRESOURSES NOVICOMPU DATACAM PUERTOLIBRE
FDG ZAS COMPUTER OTROS
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CUADRO 27 
Precios de Tablets por Empresas 
EMPRESA PRECIO 
TECHRESOURSES $ 129,00 
NOVICOMPU $ 134,00 
DATACAM $ 115,00 
PUERTOLIBRE $ 165,00 
FDG $ 170,00 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Todas estas empresas tienen algo en común y es que ofrecen una gran variedad 
de productos tecnológicos algo que el proyecto planteado no haría más bien 
TabletPc.ec va a estar enfocado a la venta de Tablets, sus accesorios, servicio 
técnico, repuestos, y todo lo que tiene que ver con Tablets de tal manera que los 
clientes tengan en mente el nombre de la empresa presente y la confianza de 
encontrar lo que necesitan para su equipo.  
 
Algo que se pudo observar en las visitas a los locales de estas empresas es que 
algunos clientes regresaban al lugar de compra para buscar la solución a un daño 
en componentes del equipo y no obtenían respuestas positivas ya que no les 
daban solución a sus requerimientos esto es algo que TabletPc.ec va a tener muy 
en cuenta y para esto se mantendrá un inventario de repuestos para los equipos 
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que se ofrecen de esta manera se puede ofrecer una buena  post-venta y así se 
retiene al  cliente y este va a regresar cada vez que necesite un nuevo equipo o 
algún accesorio. 
 
Estas empresas en su mayoría suelen tener una oficina y esta es a la vez su punto 
de venta en otros casos tienen locales comerciales ubicados a la calle pero 
ninguno de estos tienen stands en centros comerciales estos stands están a la 
vista ya que son islas en los pasillos de los centros comerciales además de tener 
un costo menor que los locales en el mismo centro comercial de esta manera 
TabletPc.ec estará a la vista con sus Tablets y accesorios para los clientes. 
 
El precio promedio que mantienen estas empresas para sus Tablets con las 
características que la empresa van a ofrecer es de 140.00 dólares el más bajo que 
se encontró fue de 115.00 dólares y el más alto de 175.00 una de las estrategias 
que se propondrán de ofrecer un producto de 99,99 más IVA esto incluirá 
obsequios que es algo que llamará la atención a los clientes de esta manera se 
tendría el precio más bajo del mercado. 
 
Con el producto que se ofrecerá también se ofrecerá una gran variedad de 
accesorios para este modelo algo que las otras empresas no tienen y que se 
puede aprovechar. 
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3.10 PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
 
La proyección de la demanda es un factor crítico ya que permite determinar las 
proyecciones de gastos e ingresos y de esta manera determinar la viabilidad y el 
tamaño del proyecto. 
 
Para realizara la proyección de la demanda se tomara en cuenta los datos históricos 
disponibles en este caso por ser un producto relativamente nuevo que solo se ha 
comercializado por 2 años en el Ecuador se utilizarán las ventas de los competidores 
que han estado en el mercado los años 2012 y 2013. 
 
Según el análisis realizado de la oferta y de las ventas que estas empresas han 
mantenido se obtuvieron los siguientes datos: 
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CUADRO  28 
Ventas mensuales de los Competidores 2012 en unidades 
VENTAS MENSUALES TOTALES EN QUITO 
2012 
MES MERCADOLIBRE LOCALES TOTAL 
ENERO 100 200 300 
FEBRERO 100 200 300 
MARZO 125 250 375 
ABRIL 150 300 450 
MAYO 150 300 450 
JUNIO 175 350 525 
JULIO 200 400 600 
AGOSTO 250 500 750 
SEPTIEMBRE 375 750 1125 
OCTUBRE 450 900 1350 
NOVIEMBRE 600 1200 1800 
DICIEMBRE 900 1800 2700 
TOTAL 
  
10725 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
CUADRO  29 
Ventas Mensuales de los Competidores 2013 en unidades 
VENTAS MENSUALES TOTALES EN QUITO 
2013 
MES MERCADOLIBRE LOCALES TOTAL 
ENERO 200 400 600 
FEBRERO 75 150 225 
MARZO 150 300 450 
ABRIL 200 400 600 
MAYO 300 600 900 
JUNIO 175 350 525 
JULIO 200 400 600 
AGOSTO 250 500 750 
SEPTIEMBRE 350 700 1050 
OCTUBRE 550 1100 1650 
NOVIEMBRE 875 1750 2625 
DICIEMBRE 1000 2000 3000 
TOTAL     12975 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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Debido a la falta de información de ventas exactas del producto que se quiere 
comercializar se optó por realizar un análisis comparando las venta en 
MERCADOLIBRE la página de ventas por internet donde toda la competencia ofrece 
sus productos y la observación de los diferentes locales de los competidores en el cual 
se llegó a la conclusión de que por cada venta que se tiene en la página web existen 
dos ventas en los locales. 
 
Es de esta manera que se obtuvieron los datos históricos de los cuales se va a partir 
para proyectar la demanda. Con los datos de los años 2012 con 10.725 unidades y 
2013 con 12975 unidades se procederá a proyectar la demanda para los años 2014-
2018. 
 
CUADRO  30 
Datos para Proyección de la Demanda 
Año 
Periodo 
(x) 
Demanda real 
(y) x2 xy 
2012 1 10725 1 10725 
2013 2 12975 4 25950 
Total 3 23700 5 36675 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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A continuación se detalla el procedimiento para calcular la demanda: 
1.- Obtener x media: 
X = ∑   x  
            n 
X = ∑    3 
             2 
X= 1,5 
2.-  Obtener y media: 
Y= ∑       y 
               n 
Y = ∑   23700 
              2 
Y=  11850 
3.- Obtener la pendiente de la recta b: 
b=      ∑ xy - n.X.Y 
           ∑ x ² – n(x) ² 
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b =  36675 – 2(1,5)(11850)  
             5-  2(1,5) ²  
b =       36675 – 35550  
                5 -  4,5  
b =            1175 
                  0,5 
b=  2350 
4. Se calcula la ordenada a: 
a = Y - bX 
a= 11850 – 2350(1,5) 
a= 11850 - 3525 
a= 8325 
5.-una vez obtenidos todos estos valores se procede a proyectar los años que se 
necesitan con la siguiente formula: 
 
 
  
 
AÑO 2014 
Y= a+ b(x) 
Y= 8325 + 2350(3) 
Y= 8325 + 7050 
Y= 15375 
 
AÑO 2015 
Y= a+ b(x) 
Y= 8325 + 2350(4) 
Y= 8325 + 9400 
Y= 17725 
AÑO 2016 
Y= a+ b(x) 
Y= 8325 + 2350(5) 
Y= 8325 + 11750 
Y= 20075 
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CUADRO  31 
Proyección de la Demanda 2014-2018 en unidades 
AÑO PROYECCION 
2014 15.375 
2015 17.725 
2016 20.075 
2017 22.425 
2018 24.775 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
En este cuadro se resume la demanda que se tendrá para los 5 siguientes años. 
  
 
 
 
AÑO 2017 
Y= a+ b(x) 
Y= 8325 + 2350(6) 
Y= 8325 + 14100 
Y= 22425 
AÑO 2018 
Y= a+ b(x) 
Y= 8325 + 2350(7) 
Y= 8325 + 16450 
Y= 24775 
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3.11 ANÁLISIS DE MARKETING  
  
Según Kotler Philips (2005) El marketing se define como el proceso social y 
administrativo por el cual los grupos  e  individuos  satisfacen  sus  necesidades  al  
crear  e  intercambiar  bienes  y servicios.  
 
Para que un producto llegue a su mercado, hace falta marketing el cual consiste en 
definir de manera coherente cuatro elementos centrales para que, en simultáneo, el 
cliente perciba su valor y lo quiera comprar, y la empresa invierta sus recursos de 
manera eficiente. 
  
3.11.1 Producto  
 
    Según Patricio Bonta y Mario Farber (2010) El producto es un conjunto de 
atributos que el consumidor considera que tiene un determinado bien para 
satisfacer sus necesidades o deseos. Según un fabricante, el producto es un 
conjunto de elementos físicos y químicos engranados de tal manera que le ofrece 
al usuario posibilidades de utilización. El marketing le agregó una segunda 
dimensión a esa tradicional definición fundada en la existencia de una función 
genérica de la satisfacción que proporciona. La primera dimensión de un 
producto es la que se refiere a sus características organolépticas, que se 
determinan en el proceso productivo, a través de controles científicos 
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estandarizados, el productor del bien puede valorar esas características 
fisicoquímicas. La segunda dimensión se basa en criterios subjetivos, tales como 
imágenes, ideas, hábitos y juicios de valor que el consumidor emite sobre los 
productos. El consumidor identifica los productos por su marca. En este proceso 
de diferenciación, el consumidor reconoce las marcas, a las que le asigna una 
imagen determinada. 
 
En el proyecto que se plantea el producto es la venta de Tablets y accesorios. 
Las Tablets que se ofertaran son importadas desde China de muy buena calidad 
que tienen dentro de sus funciones todo lo necesario para satisfacer  las 
necesidades de los potenciales compradores aun que son Tablets sencillas 
cumplen con todas  utilidades que una Tablet debe tener ya que posee las 
siguientes especificaciones. 
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CUADRO  32 
Especificaciones del producto 
Especificaciones Técnicas 
Marca Ippo 
Modelo Q88 
Tipo de pantalla  Táctil capacitiva 
Tamaño de pantalla 7 pulgadas 
Resolución 800x400 
Procesador AllWinner a13 de 1.2 GHz 
Memoria interna: 4 Gb  
Memoria RAM 512Mb 
Batería 2200 Mah 
Duración de batería 2-3 horas 
Sistema operativo Androide 4.0 
Cámaras 
Trasera 2mpx frontal 
1,3mpx 
Extras Wifi 
  Sensor G 
  Multitouch 
Peso 342 Gramos 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Como se puede observar esta Tablet que será el principal producto a ofrecer 
tiene muy buenas características y es algo que llamara la atención del cliente, 
además que la apariencia y el diseño que tiene este producto es llamativo y 
acorde a las tendencias actuales y se la puede observar en la siguiente imagen. 
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GRAFICO  21 
IMAGEN DEL PRODUCTO 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Además de las especificaciones técnicas y la apariencia que va a tener el 
producto se ha tenido en cuenta los siguientes aspectos. 
 
Presentación: El producto que se va a ofrecer va a tener variedad en colores se 
ofertara 8 colores diferentes para que esta manera el cliente se identifique con su 
color preferido. 
 
Además el empaque será similar al de un producto que ya tiene bastante acogida 
que es el mini iPad de Apple de esta manera los clientes van a asociar el 
producto que ofrece la empresa con este producto tan prestigioso. 
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Funcionalidad: Se revisara antes de poner los productos a la venta que estos 
estén funcionando correctamente además de configurar todo lo necesario para 
que el cliente pueda utilizar el producto una vez encendido con el idioma la hora 
y todas las configuraciones necesarias. 
 
Servicio: Una vez ya vendido el producto se entregara al cliente la garantía y el 
respaldo de servicio técnico con sus repuestos en el caso de cualquier imprevisto 
para que así tenga la confianza en el producto. 
 
3.11.2 Precio 
  
Según Philip Kotler y Gary Armstrong (2008) precio es "la cantidad de dinero 
que se cobra por un producto o servicio. En términos más amplios, el precio es la 
suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de 
tener o usar el producto o servicio". 
 
La fijación del precio se ve afectado por algunas variables la cuales son: 
 
Elasticidad de la demanda: la discrecionalidad que tiene una organización para 
determinar sus objetivos de precios se ve afectada por la elasticidad de la 
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demanda en el mercado. La elasticidad de la demanda en el mercado se refiere a 
la sensibilidad de esta ante los cambios de precios. Claramente es vital que una 
organización determine qué tan elástica o inelástica es la demanda para sus 
productos en respuesta a los cambios de precios. La elasticidad puede exigir 
limitaciones a ciertas opciones de precios.  
 
Situación competitiva: la fuerza de la competencia en el mercado influye en la 
fijación de los precios. Es así como en situaciones en que existe poca 
diferenciación entre productos y la competencia es intensa, la discrecionalidad 
de los precios se limita; es decir, se establecerá cierto grado de uniformidad de 
precios. En otras situaciones la tradición y la costumbre puede influir en los 
precios cobrados.  
 
El rol estratégico del precio: las políticas de precios tienen un papel estratégico 
con el fin de lograr los objetivos organizacionales. Así la decisión sobre precios 
para un producto en particular debe ajustarse a objetivos estratégicos. Cualquier 
estrategia de precios debe ajustarse a la forma en que se manejen los demás 
elementos de la mezcla de marketing para alcanzar metas estratégicas.  
 
De acuerdo a todos los factores que se deben considerar para la fijación de 
precios, y que fueron mencionados anteriormente, se pueden establecer dos 
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métodos para la fijación de los precios de los productos: precios basados en 
costos y precios orientados hacia el mercado.  
 
a) Precios basados en costos  
Orientados a utilidades: Apuntando a un objetivo de utilidad mínima. Los 
precios fijados por asociaciones industriales y profesionales pertenecen a esta 
categoría. Si la entrada está severamente restringida, los precios se relacionarán 
más con la capacidad y voluntad del cliente para pagar y menos con los costos.  
 
Precios controlados por el gobierno: Apuntan a la protección del consumidor 
fijando precios sobre una base costo más un margen modesto.  
 
b) Precios orientados al mercado  
Competitivos: Aceptando la tasa actual o manteniendo o aumentando la 
participación en el mercado mediante una agresiva política de precios.  
 
Orientados al cliente: Precios establecidos en relación con las actitudes y 
comportamiento de los clientes. La calidad y los costos se pueden variar para 
permanecer en armonía con los precios.  
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Una vez determinado el precio se pueden emplear técnicas y tácticas de precios. 
En este sentido la táctica particular a utilizar dependerá de la clase de producto, 
el mercado objetivo y las condiciones generales que en ese momento 
predominan en el mercado.  
 
Cada decisión sobre precios debe tener en cuenta las circunstancias existentes, 
costo, demanda, competencia, el producto y sus características y la situación en 
el mercado. La fijación de precios para bienes, sigue siendo en gran parte una 
combinación de buena gerencia, experiencia, ensayo y error, intuición y buena 
suerte. 
 
El precio es un factor muy importante, ya que es la única variable del marketing 
mix  que  genera  ingresos  a  la  empresa  y  por  tanto  es  la  vía  de  
consolidación  o supervivencia  de  la  misma.  Por  tanto,  el  precio  no se lo 
puede  entender  como  una herramienta estática e inherente al producto sino que 
es una herramienta que debe ser gestionada continuamente de una forma 
adecuada.  
 
Al ser una nueva empresa los precios se basaran en los precios de referencia de 
la competencia, sin dejar a un lado el análisis de los costos y el margen 
requerido por unidad esto se lo hará puesto  que  el  mercado  habrá  fijado  un  
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precio  como  razonable  y  todos  los competidores oscilaran alrededor del 
mismo.  
 
La fijación de precios basada en la competencia es la fijación de precios a una 
tasa vigente, en la que la empresa basa su precio en los precios competidores.  
 
Para  ello, se  va  a  analizar  el  precio  unitario    de  los  productos  más 
representativos de los competidores directos, con el fin de decidir cuál será el 
más adecuado para este producto. 
 
Una  vez  analizada  la  competencia y tomando en cuenta los resultados 
obtenidos en las encuestas se llegó a la conclusión  que  el  precio medio  
unitario mínimo  es  de  1300,00 dólares por  tanto,  como   una  empresa  de  
nueva  creación se va a poner un precio mínimo por debajo de la media, más 
concretamente, a 100 dólares más IVA esta  decisión  se  debe  básicamente  a  
que se quiere  introducir el nuevo producto en  el mercado y está dentro del 
rango que las personas encuestadas pagaría por este producto. 
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3.11.3 Promoción.  
 
Según el Diccionario de Marketing, de Cultural S.A. la promoción es "uno de los 
instrumentos fundamentales del marketing con el que la compañía pretende 
transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, para que éstos se vean 
impulsados a adquirirlo.; por tanto, consiste en un mecanismo de transmisión de 
información" 
 
Después de tener el producto para la venta y un precio para este, algo muy 
importante es él como se va a promocionar y para esto las empresas deben 
comunicarse con los clientes, para tener una buena comunicación, se puede 
contratar compañías de publicidad que desarrollen anuncios efectivos, 
especialistas en promociones de ventas empresas de relaciones públicas que les 
creen una imagen corporativa aunque esto es algo que incurre en un costo 
elevado es algo muy positivo. 
 
Algo también importante es entrenar a los vendedores para que sean amables, 
serviciales y persuasivos con los clientes y así completen más ventas y además 
den buena imagen a la empresa. 
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El programa de mercadotecnia de una empresa  debe estar formado por la 
mezcla de publicidad, promoción de ventas, y ventas personales para así 
alcanzar los objetivos de publicidad y mercadotecnia. 
 
Publicidad: Cualquier forma pagada de presentación y promoción no personal de 
ideas, bienes o servicios por un patrocinador bien definido. 
 
Para la publicidad la empresa tomara en cuenta lo siguiente: 
Utilizar mensajes claros sin ambigüedades.  
 Destacar los beneficios de los servicios.  
 Sólo prometer lo que se pueda cumplir.  
 Obtener y mantener la colaboración de los clientes en el proceso de 
producción del servicio.  
 Crear comunicación verbal.  
 Dar continuidad a la publicidad.  
 
Promoción de ventas: Incentivos de corto plazo para alentar las compras o 
ventas de un producto o servicio. Existen diferentes tipos de promociones de 
venta entre los que se tiene: 
 Muestras. 
 Cupones 
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 Rebajas  
 Paquetes promocionales  
 Premios 
 Promociones en el punto de venta  
 Concursos 
 Promoción Comercial 
 
Ventas personales: Presentación oral en una conversación con uno o más 
compradores posibles con la finalidad de realizar una venta. En cuanto a las 
ventas personales hay que tener en cuenta lo siguiente: 
 Hacer relaciones personales con los clientes.  
 Adoptar una orientación profesional.  
 Uso de venta indirecta.  
 Crear y mantener una imagen favorable.  
 Hacer la compra fácil.  
 
Otras herramientas que la empresa utilizará son: 
 Presentaciones de ventas 
 Exhibiciones en los puntos de venta 
 Demostraciones 
 Catálogos 
 Carteles 
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 Concursos 
 Cupones  
 Afiches de propaganda. 
 
En esto se basara la promoción del producto que ofrece la empresa en 
publicidad, promociones de venta, y las ventas directas al cliente se hará un 
enfoque inicial a las promociones de ventas contratando un diseñador gráfico 
que ayude con el diseño de volantes, banners, pegatinas, anuncios para internet y 
diseño para redes sociales de esta manera se espera tener más acogida que en los 
medios tradicionales. Algunos ejemplos de lo que se va a realizar son los 
siguientes. 
GRAFICO  22 
Publicidad Principal 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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Este modelo es el banner y los volantes que se van a repartir con la promoción  
que mantendrá la empresa. 
GRÁFICO  23 
Publicidad Promoción 1 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Este es otra promoción que la empresa va a mantener para los clientes. 
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La intención es que existan promociones continuas y mejorar las de la 
competencia obsequiando productos o disminuyendo el precio de los 
accesorios por la compra de las Tablets. 
 
3.11.4  Plaza  
 
Todas las organizaciones, ya sea que produzcan tangibles o intangibles, tienen 
interés en las decisiones sobre la plaza (también llamada canal, sitio, entrega, 
distribución, ubicación o cobertura). Es decir, cómo ponen a disposición de los 
usuarios las ofertas y las hacen accesibles a ellos.  
 
La Plaza o distribución se refiere a los medios de distribución o canales 
adecuados por los cuales el cliente podrá tener acceso a los productos que se 
ofrecen. Esto incluye:  
 
Puntos de venta o de atención, Almacenamiento, formas de distribución 
intermediarios y todo aquello con lo que la empresa garantizará que el 
consumidor pueda adquirir el producto. Para ello se debe elaborar todo un plan 
acorde a la necesidades y recursos con los que cuente la empresa, los atributos 
del producto y cuál es el mercado meta que se pretende abarcar. 
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Por esta razón, se deben considerar ciertos elementos necesarios para elaborar 
unas estrategias de distribución acordes a las metas y características de la 
empresa.  
 
Atributos del Producto. Se debe analizar cuáles son las necesidades de 
almacenamiento y transportación del  bien que se quiera comercializar, en este 
caso es importante distinguir los materiales con los que se encuentra fabricados.  
 
También son importantes los atributos como el tamaño, resistencia y caducidad.  
El producto que TabletPc.ec ofrece es resistente y no tiene caducidad ni requiere 
de ningún cuidado en específico y de fácil transportación esto es algo favorable 
al momento del almacenamiento y del traslado de aduanas hasta bodegas y de 
igual manera de bodegas hasta los puntos de venta. 
 
De acuerdo a las encuestas realizadas el producto que se va a ofrecer ira dirigida 
a un segmento económico medio por esto se ha elegido centros comerciales que 
tengan este tipo de clientes. 
 
Recursos de la empresa. Esto es muy importante ya que aun que se quiera llegar 
a distribuir los productos en un gran territorio se necesita ver la realidad de los 
recursos de capital, humano y tecnológicos que se tienen al alcance.  
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Ya que la empresa está comenzando y no dispone de un gran capital no se 
gastara en bodegas ni en transporte. 
 
Competencia. Es importante observar que está haciendo la competencia, como 
distribuye su producto, en donde se encuentra ubicada. No se puede pensar que 
en un lugar determinado no existe tal producto y no existirá competencia ya que 
hay que pensar en las razones por las que nadie ha decidido ubicarse en ese lugar 
y si existe mercado para la colocación de ese producto. 
 
Como se pudo observar en el análisis de la oferta existen muchos competidores 
que comercializan el producto que la empresa ofrece pero ninguno de ellos está 
enfocado en la venta de Tablets es por esto que se ha decidido hacer 
competencia desde stands en centros comerciales enfocados en la venta de este 
producto. 
 
Una vez que se ha analizado estos elementos es hora de diseñar cuáles serán las 
estrategias de distribución que mejor cumplan los objetivos del plan general de 
marketing y las estrategias de la mezcla de mercadotecnia.  
 
Para esto se deben tomar decisiones referentes a los componentes que la 
conformarán. 
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Canal de Distribución. Este está conformado por todos los medios y 
participantes mediante los cuales la empresa pondrá el producto en posesión del 
consumidor final. Para esto se puede emplear un canal tan pequeño con el cual 
directamente el fabricante lleva sus productos hasta el consumidor final o tan 
grande en el cual se requieran varios intermediarios. 
 
En lo que se refiere al producto del  proyecto se deberá implementar canales de 
distribución directamente con las personas o instituciones es decir que el canal 
de distribución que mantendrá TabletPc.ec es corto.  
 
GRÁFICO 24 
Canal de Distribución 
 
 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Este grafico indica cómo será el canal de distribución en el cual se comprara al 
proveedor y la empresa comercializara directamente al cliente final.  
TABLET
PC.EC 
PROVEEDOR CLIENTE 
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Ubicación y adaptaciones de los almacenes. El almacén es donde el producto se 
resguardara una vez terminado o receptado, y debe seleccionarse cuál va a ser la 
ubicación de este lugar, puede ser cerca de la misma empresa, en algún punto 
intermedio entre la empresa y el mercado, o cerca del punto de venta. Todo esto 
dependiendo de la logística que se haya decidido implementar para el manejo de 
los productos.  
 
Los puntos de venta seleccionados para este producto son stands o islas en 
diferentes centros comerciales y la mercadería se almacenara en los mismos 
puntos de venta ya que contaran con una amplia bodega. 
 
Las islas van a tener diferentes dimensiones ya que eso dependerá de lo que 
dispongan las diferentes administraciones de los centros comerciales, pero 
tendrán la misma apariencia. 
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GRÁFICO  25 
IMAGEN DE LOS STANDS 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Medios de Transporte. Se debe garantizar el medio de transporte adecuado, que 
traiga los mejores tiempos y con el costo más competitivo de acuerdo a los 
recursos con los que se cuente. 
 
En este proyecto se realizara el traslado de la mercadería desde las aduanas 
directamente a los puntos de venta, para esto se alquilara un camión desde el 
aeropuerto y se pasara dejando la mercadería en las diferentes islas comerciales. 
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Ubicación y Características del Punto de Venta. Es importante elegir cual será la 
ubicación de este punto que permita dirigirse al mercado meta al que están 
enfocados los esfuerzos de la compañía. Muchas veces esto es algo decisivo en 
el éxito o fracaso de cualquier plan de mercadotecnia.  
 
También se deben tener las instalaciones adecuadas, planificando la forma en 
que se presentará el producto utilizando diferentes técnicas de Merchadising 
para estimular la adquisición del producto. Para esto hay que establecer la forma 
de los exhibidores, ubicación de anaqueles, expendedores, con los cuales se 
presentará el producto al consumidor.  
 
La razón de no haber seleccionado locales  es que las islas dentro de los centros 
comerciales son más visibles para los clientes ya que se encuentran en los 
pasillos con esto se gana visibilidad de los productos a ofrecer. 
 
Otra estrategia de visibilidad es utilizar vidrio en toda la estructura del stand de 
esta manera podrá ser visualizado desde todos los puntos. 
 
La colocación de los productos también es algo que se tomara en cuenta ya que 
para que sea más llamativo de colocar productos de diferentes colores y de 
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diferentes tamaños de esta manera se  da la impresión de variedad que es lo que 
se quiere lograr. 
   
 
 
 
 
 
 
4.  PROCESO DE IMPORTACIÓN Y COMERCIALIZACIÓN. 
 
4.1 PROCESO DE IMPORTACIÓN. 
 
El proceso de importación que  realizara la empresa para tener la mercadería  se 
detallara con todos sus detalles desde la negociación hasta que las Tablets salen de 
aduanas para ser colocada en los stands. 
 
4.1.1  Proveedores  
 
Para poder realizar la importación primero se debe tener claro cuáles van a ser 
los proveedores del producto seleccionado, es por esto que para el proyecto 
planteado  se ha seleccionados proveedores que han sido probados y analizados 
para no tener problemas en el futuro. 
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PANDAWILL 
 
 
CUADRO 33  
Proveedor 1 
EMPRESA DIRECCION TELEFONO PAGINA WEB 
PANDAWILL 
Fl.4-5,7 Longtang 
Industry Park, Liuyue, 
Henggang, 
Longgang,Shenzhen 
86-755-
3650148 
WWW.PANDAWILL.COM  
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
FOCALPRICE 
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CUADRO  34 
Proveedor 2 
EMPRESA DIRECCION TELEFONO PAGINA WEB 
FOCALPRICE ShenZhen,GuangDong,China 
86-755-
82128664 
WWW.WSDEAL.COM  
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
El proveedor principal será Pandawill ya que según experiencia de 
importaciones previas no se ha tenido ningún inconveniente, pero para evitar 
cualquier falta de stock se tiene un proveedor de respaldo que es Focalprice ya 
que de igual manera se ha hecho pruebas para comprobar su seriedad y se tiene 
también la confianza con este proveedor. 
 
4.1.2 Términos de negociación 
 
Las reglas Incoterms o términos internacionales de comercio son los términos 
que se usan para aclarar los costos de las transacciones comerciales 
internacionales, delimitando las responsabilidades entre el comprador y el 
vendedor, reflejan la práctica  en el transporte internacional de mercancías, y son 
de aceptación voluntarias. 
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El objetivo de los incoterms es establecer criterios sobre la distribución de los 
gastos y la transmisión de los riesgos. 
 
Estas reglas regulan cuatro aspectos básicos del contrato de compraventa 
internacional  y son: 
 Entrega de mercancías 
 Transmisión de riesgos 
 Distribución de gastos 
 Trámites de documentos aduaneros 
 
Los diferentes incoterms según su última actualización del 2010 son: 
EXW: EX FABRICA. Dice que la responsabilidad del vendedor es encargarse 
de la logística y el traslado necesario para que el comprador tenga el suministro 
del producto en la misma fábrica.  
 
FAS: (FREE ALONGSIDE SHIP) LIBRE AL COSTADO DEL PUERTO. El 
vendedor se responsabiliza de entregar la mercadería en el puerto de carga 
pactado y solo se utiliza para transporte en barco. 
 
FOB: (FREE ON BOARD) LIBRE A BORDO. El vendedor se responsabiliza 
de poner la mercadería a bordo de la nave en el puerto pactado. 
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FCA: (Free Carrier) FRANCO EN EL MEDIO DE TRANSPORTE. El 
vendedor se compromete en entregar la mercadería en un punto acordado dentro 
del país de origen, haciéndose cargo de los costos hasta que la mercancía está 
situada en este punto. Se puede utilizar en cualquier medio de transporte. 
 
CFR: (COST AND FREIGHT) COSTE Y FLETE. Cuando el vendedor se hace 
cargo de todos los costos hasta que la mercadería llegue al puerto de destino.  
 
CIF: (COST, INSURANCE AND FREIGHT) COSTO, SEGURO Y FLETE. El 
vendedor se hace cargo de todos los costos, transporte principal y el seguro hasta 
que la mercadería llegue al puerto de destino.  
 
CPT: (CARRIAGE PAID TO) TRANSPORTE PAGADO HASTA. Al igual 
que en el CFR el vendedor se hace cargo de todos los costes hasta que la 
mercadería llegue al punto convenido en el país de destino pero se puede utilizar 
con cualquier modo de transporte incluido el transporte multimodal. 
 
CIP: (CARRIAGE AND INSURANCE PAID) TRANSPORTE Y SEGURO 
PAGADOS HASTA. Termino equivalente al CIF pero se puede utilizar con 
cualquier modo de transporte o con una combinación de ellos. 
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DAT:( DELIVERED AT TERMINAL) ENTREGADO EN TERMINAL. El 
vendedor se responsabiliza de la mercadería hasta que esta sea descargada en el 
puerto de destino y se utiliza para todos los tipos de transporte.  
 
DAP: (DELIVERED AT PLACE) ENTREGADO EN UN PUNTO. El DAP se 
utiliza para todos los tipos de transporte y es cuando el vendedor se hace cargo 
de todos los costes excepto de los costes asociados a la importación hasta que la 
mercancía se ponga a disposición del comprador en un vehículo listo para ser 
descargado.  
 
DDP: (DELIVERED DUTY PAID) ENTREGADA DERECHOS PAGADOS. 
El vendedor paga todos los gastos y realiza todos los trámites hasta dejar la 
mercancía en el punto convenido en el país de destino. 
 
Después de tener claro cuáles son los incoterms existentes para este negocio se 
operara con el  (EXW) EX FABRICA, es decir la empresa a la cual se comprara 
la mercadería tendrá lista la mercadería para de ahí poder retirarla con el 
contacto en China y este enviara la mercadería a Ecuador y aquí con el agente de 
aduanas se procederá a la desaduanización. 
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4.1.3 Contrato de compraventa internacional de mercancías 
 
Adicional a lo que se define en cada incoterm es importante tener un contrato de 
compraventa internacional de mercancías y así fijar algunas condiciones 
adicionales. 
 
El Contrato de compraventa será firmado por PANDAWILL O FOCALPRICE 
según corresponda y por TabletPc.ec y en el contendrá las características y 
provisiones de la transacción comercial externa, e incluirán las condiciones de 
transporte, seguro y entrega, términos de pago y el tipo de cotización que se ha 
fijado. 
 
Este contrato será regulado por la legislación contenida en el Convenio de las 
Naciones Unidas sobre los contratos de compraventa internacionales de 
mercancías.  
 
El contrato que se va a realizar por tratarse de operaciones repetitivas se 
circunscribirá  al pedido repetitivo o frecuente, mediante confirmación de la 
orden por parte del vendedor.  
 
Este documento, deben contener las siguientes indicaciones: 
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 Descripción de la mercancía: calidad y cantidad. 
 Referencia a normas internacionales. 
 Descripción del embalaje y el marcado. 
 Modo de transporte. 
 Fecha de entrega. 
 Control de conformidad. 
 Garantía de la mercancía 
 Instrucciones de utilización. 
 Incoterms convenido. 
 Precio. 
 Moneda de pago. 
 Condiciones y lugar de pago. 
 Sistemas de pago. 
 Documentos necesarios. 
 
Este será el formato de contrato que se utilizará para las transacciones. 
 
4.1.4 Formas de pago 
 
Existen una variedad de formas de realizar un pago internacional, pero la 
elección de un método de pago dependerá del conocimiento del comprador 
internacional, el tamaño y la frecuencia en la que realiza sus operaciones, por 
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esto se explicara los medios de pago que han sido analizados para seleccionar el 
que va a ser utilizado por la empresa. 
 
Los medios de pago analizados fueron los siguientes: 
CARTA DE CRÉDITO: esta forma de pago es la más utilizada para operaciones 
de compra venta internacionales de mercancías, por  las seguridades que ofrece, 
y también  porque mediante su uso se consigue un equilibrio entre los riesgos de 
tipo comercial que asumen las partes que intervienen en la compra-venta 
internacional ya que las cartas de crédito son irrevocables y confirmadas. 
 
PAGO ANTICIPADO: Este pago consiste en que el importador, acredita el 
dinero de la compra venta antes del embarque, esta forma de pago representa 
muchos riesgos para el comprador ya que dependerá del buen proceder del 
vendedor quien podría retrasar él envió de la mercadería o simplemente no 
enviarla. 
 
Para evitar estos contratiempos hay que tener buenas referencias de la empresa a 
la cual se va a comprar es decir investigar por medio de internet u otros medios 
que tan confiable es la empresa elegida como proveedor. 
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PAGO DIRECTO: Esta forma se da cuando el importador efectúa el pago 
directamente al exportador previo a la recepción de la mercadería o utiliza una 
entidad por lo general un banco para que se efectúe este pago. Los medios de 
pago más comunes para pagos directos son el cheque, la orden de pago, el giro o 
la transferencia.  
 
COBRANZAS DOCUMENTARIAS: Este tipo de pago es realizado por los 
bancos de documentos que pueden ser financieros o comerciales según las 
instrucciones que reciban, con el fin de lograr el cobro o la aceptación de 
documentos financieros. El exportador entrega sus documentos a un banco para 
que éste, bajo las instrucciones recibidas, maneje y entregue los documentos al 
comprador previo pago o aceptación. 
 
La forma de pago que adoptara la empresa para las importaciones es el pago 
mediante carta de crédito, ya que esta forma es la más segura, además de tener 
esta seguridad en el pago se tiene un contacto que para la empresa será la 
persona que se encargara de retirar la mercadería de las bodegas del proveedor  
en el país de donde se va a importar en este caso China no se tiene mayor 
inconveniente. 
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4.1.5 Pasos para la importación 
 
Después de tener el ruc, estar registrado como importador y obtener todos los 
certificados para poder importar explicados en la normativa del capítulo 2, el 
proceso que se sigue para la importación desde China es el siguiente. 
 
Primero se busca en la página web del proveedor los productos que se van a 
importar, en este caso se tiene el modelo de Tablets y los accesorios que se van a 
traer. 
 
Contactarse directamente con un asesor de la empresa con el cual se puede tener 
una videoconferencia o chat para indicar cuales son los producto que se quieren 
traer y las cantidades de esta manera al ser una cantidad grande se puede obtener 
descuentos u obsequios esto se negocia en esta reunión virtual. 
 
Una vez que ya se llega a un acuerdo en cuanto a precio con el vendedor, realiza 
una proforma o una factura detallando los códigos, nombre, cantidad y precios 
con un total el cual será el monto a cancelar. 
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CUADRO  35 
                     Factura Comercial 
COMMERCIAL INVOICE 
Order NO 1309262002 
Invoice To: 
Luis Benjamín Cazar Nieto 
Luis cordero no.377 y av. general Enríquez 
Quito 
Pichincha 
EC170103 
Ecuador 
Phone Number:(593) 26041945 
Ruc :1723159222001 
Shipping Method From 
DHL CHINA 
To 
Ecuador 
Marks and Nos 
Packages and 
Description of Goods 
PCS USD Subtotal 
1 CE0394B Tablet  200 44,5 8900 
2 CS0273B Case  200 2,96 592 
3 CS0423T Protector 200 0,77 154 
4 EB0146X Keyboard  200 11,66 2332 
5 ID0510B Cover 200 6,41 1282 
6 IP0990R Cable 200 0,14 28 
7 MT0202B Headset  200 5,18 1036 
8 MT0229W Earphone  200 15,27 3054 
  Total 1600   17378 
Tax No 99949111 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Una vez recibida la Pre factura se procede a realizar el pago y la forma de pago 
que va a ser utilizada es la carta de crédito por la cual el banco de la empresa no 
pagara al proveedor si no tiene todos los documentos de la importación en regla.  
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De esta forma se puede tener la tranquilidad de que los datos entre los diferentes 
documentos BL, Factura y Packing list van a coincidir y van tener una 
coherencia.  
 
Los pasos que sigue el dinero en el caso de la carta de crédito son los siguientes: 
Se abrirá la carta de crédito  a  favor del proveedor para que este pueda empezar 
a producir. Para poder abrir la carta de crédito al proveedor hay que dirigirse al 
banco para solicitar una apertura de crédito donde se pedirá que el proveedor 
envíe a través del banco: la factura original, el packing list y 3 BL originales. 
 
Una vez abierta la carta de crédito y el proveedor informe que la ha recibido a 
través de su banco, empieza la producción de las Tablets.  
 
Se procederá a contratar una póliza de seguro la cual debe ser de una 
aseguradora radicada en el país. La póliza que se va a adquirir es Contra todo 
riesgo. La suma asegurada es la máxima que  reconoce la aseguradora y lo que 
se paga en un seguro es: 
 
La prima que es el porcentaje sobre la suma asegurada, contribución a la 
Superintendencia de Bancos, constituye el 3.5% de la prima, derecho de Emisión 
165 
 
 
 
que constituye los valores que establece cada aseguradora por los papeles que  
llena y  entrega.  
 
El IVA la base imponible es  Prima + 3.5% + CSB + DE.  
La póliza debe tener la siguiente información: 
 Número de la Póliza  
 Número de la Aplicación (si es del caso)  
 Nombre del Asegurado  
 Ruta del viaje (desde origen hasta destino)  
 Tipo de Transporte  
 Nombre de la compañía transportadora  
 Fecha de arribo  
 Consignatario  
 Marcas  
 Embalaje  
 Peso kilos neto  
 Peso kilos bruto  
 Sub-partida arancelaria  
 Descripción  
 Cantidad de Bultos y Contenidos  
 Valor unitario  
 Valor FOB  
 Valor TOTAL  
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 Lugar y fecha  
 Firma del importador 
 
Una vez la mercadería esta lista en el almacén del proveedor la empresa se pone 
en contacto con la persona que realizara el transporte en China para indicarle a 
donde cual proveedor debe ir a recoger la mercadería. 
 
Esta persona es la que se encargara de todo lo relacionado con el envío de la 
mercadería hacia Ecuador. 
 
La persona encargada del envío estará conjuntamente con el proveedor 
realizando el embarque y le solicitará al transitorio en origen que le entregue los 
BL que le corresponde como propietario de la mercancía. 
 
Una vez el proveedor tiene los BL es cuando envía todos los documentos a su 
banco para que su banco los re-envíe al banco de la empresa Cuando los 
documentos han llegado al  banco de la empresa y una vez revisadas y de no 
existir discrepancias en los datos el banco entregará los documentos y pagará al 
proveedor.   
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Una vez que la mercadería este en el buque o en el avión la persona encargada 
del envío es quien informara a la empresa la fecha prevista de salida del y la 
fecha prevista de llegada.  
 
Cuando ya ha salido la mercadería se procede a contactarse con el agente de 
aduanas en Ecuador para entregar los papeles que le han entregado a la empresa 
para que comience con los trámites previos de desaduanización.   
 
El agente de aduanas entregara los requisitos que solicite la aduana que son los 
siguientes: 
 Nota de Pedido: que debe contener la siguiente información: 
Fecha  
 Número pre impreso  
 Nombre y dirección del importador  
 Nombre y dirección del exportador  
 País de origen  
 Lugar de embarque  
 Lugar de destino  
 Vía (aérea, marítima o terrestre)  
 Término de la mercadería (FOB, CyF, CIF)  
 Moneda (en letras)  
 Forma de pago (giro directo, etc.)  
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 Fecha de inicio de la negociación 
 
Póliza de seguro: se debe incluir la póliza cuando se la haya contratado siempre 
en la documentación a entregar. 
 
Solicitud de Verificación de Importación (SVI): se debe entregar a la 
Verificadora si el valor de la mercadería importada tiene un valor fob mayor a 
$4,000 junto con la Nota de Pedido.  
 
Certificado de Inspección  (CI): Este certificado es proporcionado por la 
Verificadora, luego de haber entregado previamente el SVI. 
 
Certificado de Origen: este documento se lo entrega a la aduana si la mercadería 
lo exige. 
 
Manifiesto de Carga: este documento llega con la mercadería a aduanas e indica 
el medio de transporte, el lugar determinado y fecha establecida, la fecha de 
embarque, fecha que es necesaria para saber si el DUI fue aprobado por el Banco 
Corresponsal antes de esa fecha, pues, caso contrario, la mercadería deberá ser 
reembarcada. 
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Conocimiento de embarque: Este documento es entregado por el agente de 
aduanas a la aduana. Dependiendo de la vía de transporte se llamará 
conocimiento de embarque si es marítima o guía aérea si es aérea. 
 
Factura comercial (FC): Sera entregado a aduana y servirá de base para la 
declaración aduanera. 
 
Documento Único de Importación (DUI) Éste documento consta de tres 
formularios: 
 
DUI-A Si el valor FOB de la mercadería es mayor a $4,000, debe presentarse el 
DUI a un Banco corresponsal en Ecuador, autorizado por la Aduana, para que 
éste dé su visto bueno, previo al embarque de la mercadería. El DUI aprobado 
por el banco no tiene plazo de validez, es indefinido, excepto en las mercaderías 
con restricciones, y en este caso, el plazo de validez del DUI está determinado 
en las Autorizaciones.  
 
Luego del visto bueno por parte del Banco donde se designa un número, se 
termina de llenar la información:  
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 No. Orden según la importación realizada por el Agente de Aduana  
 Aduana  
 Régimen (10 es para Consumo)  
 CIIU (Clasificación Industrial Internacional Uniforme)  
 Declarante /Agente: su nombre y código  
 Nombre y dirección del remitente  
 Puerto de embarque y su código  
 País de procedencia y su código  
 Fecha de factura  
 Beneficiario de giro  
 No. Certificado de Inspección  
 No. Certificado de Origen  
 No. Despacho Parciales  
 Vía de transporte  
 Fecha de embarque  
 Fecha de llegada  
 Tipo de carga y código  
 Bandera y código  
 No. Registro y los dos últimos dígitos del año  
 Línea de transporte y su código  
 Agencia de carga /transportación y su código  
 N. Nave /Línea Aérea /Matrícula Vehículo  
 No. Conocimiento /G. Aérea /C. Porte  
 Almacén y su código  
 Total FOB en dólares USD y en moneda nacional  
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 Total Flete  
 Total Seguro  
 Total CIF  
 Peso Neto en Kilos  
 Peso bruto en Kilos  
 No. Total de bultos  
 No. Total Unidades físicas  
 Tipo de garantía (si fuese el caso)  
 Estado (Nuevo, etc.)  
 País de origen y su código  
 CIF moneda nacional  
 Marcas y números  
 
DUI-B: Se utiliza para cuando se quiere importar dos o más subpartidas 
arancelarias. Por lo cual para el presente negocio no se utilizará. 
 
DUI-C: Se utiliza para que el importador determine la autoliquidación de los 
tributos. En el documento debe estar la siguiente información: 
 No. Orden  
 Aduana y su código  
 No. Formulario DUI-A  
 Régimen  
172 
 
 
 
 Importador o consignatario  
 RUC /CI /o pasaporte  
 Almacén /Depósito  
 Declarante /Agente y su código  
 Ad Valorem (tasa arancelaria)  
 Derecho específico (cláusula de salvaguardia) ICE  
 IVA  
 Tasa de Modernización  
 Tasa de control (Tasa Fodinfa)  
 Tasa de Almacenaje.  
 
Declaración Aduanera del Valor (DAV): Es un juramento de que el valor 
consignado es el verdadero, juramento que se hace como importadores, y solo 
los importadores pueden firmar 
 
Estos son todos los documentos que el agente de aduanas debe entregar para 
nacionalizar la mercadería. La Aduana digitaliza toda esa documentación para 
que ingrese al Sistema Informático de Servicio Aduanero esto toma dos días 
hábiles. El Departamento de comprobación revisa que esté bien declarada, que la 
documentación esté acorde con la declaración, con la clasificación arancelaria, 
con el valor de la mercadería, que tanto el importador como el Agente estén 
habilitados, y que exista el RUC. 
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Después de que todo este comprobado se procede al aforo, este es realizado por 
la Verificadora la cual se selecciona aleatoriamente. El aforo consiste en la 
revisión documental y/o física de la mercancía.  
 
Existen dos tipos de aforo, el aforo documental que consiste en la revisión 
solamente de los documentos y el aforo físico que debe realizarse con la 
presencia del Agente y la Verificadora y consiste en la revisión física de la 
mercadería.  
 
A partir de la fecha de aprobación se tiene 2 días hábiles para pagar los tributos 
los cuales se los pagara en el banco PRODUBANCO que está en el mismo 
aeropuerto. Una vez pagados los tributos y con la revisión del verificador se 
puede sacar la mercadería de la bodega donde esté la mercadería.  
 
En todo este proceso el que se encargara de todos los trámites será el agente de 
aduanas la empresa solo tendrá la obligación de responder oportunamente 
cualquier requerimiento de documentos o pagos que el agente solicite para que 
de esta manera la mercadería sea nacionalizada lo más rápido posible. 
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4.1.6 Resumen de costos para la importación 
 
El primer costo que se toma en cuenta es el de la mercadería después de la 
negociación se obtiene un precio por unidad de 42 dólares para este año. El costo 
del transporte internacional es de 8,30 dólares por kilo. Se contrata un seguro el 
cual tiene una tarifa del 1% sobre el valor total de la mercadería. 
 
El 12% de IVA se paga del valor de la mercadería más el valor del transporte. El 
FODINFA ES EL 0.5% del valor de la mercadería más el transporte. 
 
El agente de aduanas tiene una tarifa por cada importación de 180 dólares. El 
bodegaje tiene un costo aproximado de 50 dólares esto dependerá del tiempo que 
tome desaduanizar la mercadería. 
 
Cuando la mercadería sale de aduana se utiliza un transporte interno el cual tiene 
un costo de 50 dólares. 
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CUADRO  36 
Resumen de Gastos de la Importación. 
CONCEPTO COSTO 
COSTO DEL PRODUCTO $ 42,00  
TRANSPORTE 
INTERNACIONAL 
$ 8,30  
SEGURO 1% 
IVA 12% 
FODINFA 0,50% 
AGENTE DE ADUANAS $ 180,00  
BODEGAJE $ 50,00  
TRANSPORTE INTERNO $ 50,00  
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
 
4.2  PROCESO DE COMERCIALIZACION. 
 
Para comercializar el producto que se va a ofertar  se ha elegido como puntos de venta 
2 centros comerciales el primero es el CC AEROPUERTO ubicado en el Norte de 
Quito y el segundo en el CC QUICENTRO DEL SUR ubicado en el sur de Quito. 
 
Para abaratar costos y tener una mejor visibilidad de los productos se va a colocar islas 
comerciales (stands) en los dos puntos.  
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Los puntos de venta y el tipo de estos  fueron seleccionados a partir de las encuestas 
realizadas en el estudio de mercado. 
 
Para formar parte en los dos centros comerciales primero se debe entregar una 
solicitud de ingreso donde se debe detallar lo siguiente: 
 Datos personales 
 Producto a vender 
 Modelo del stand 
 Formulario de ingreso 
 
Una vez aceptada la solicitud se mantiene una reunión con el administrador del centro 
comercial donde se fijan precios de arriendos alícuotas y concesión o garantía según la 
política del centro comercial, estos valores dependerán del tamaño de la isla que se va 
a colocar. 
 
A continuación se detalla los valores acordados por cada centro comercial. 
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CUADRO # 37 
Costos en Centros Comerciales 
CC AEROPUERTO 
 
CC QUICENTRO DEL 
SUR 
TAMAÑO 2m X 2m 
 
TAMAÑO 3m X 2m 
ARRIENDO 350 
 
ARRIENDO 700 
ALICUOTA 42 
 
ALICUOTA 150 
GARANTIA 700 
 
CONCESIÓN 1200 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Teniendo la aprobación de las administraciones se procede a la construcción de los 
stands, los cuales por ser de diferentes tamaños van a tener diferentes costos. 
 
CUADRO  38 
Costos de Stands 
CC AEROPUERTO 
 
CC QUICENTRO DEL 
SUR 
TAMAÑO 2m X 2m 
 
TAMAÑO 3m X 2m 
STAND 2000 
 
STAND 2500 
 Elaborado por: Benjamín Cazar 
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Además de los puntos de venta se necesitará personas encargadas de las ventas, debido 
a que los centros comerciales abren todos los días del mes se necesitará 3 personas 
para la atención de los 2 stands. Una persona de planta por cada stand y la otra persona 
será la encargada de cubrir los dos días libres de cada punto de venta. 
 
Una vez que se tiene los puntos de venta y las personas encargadas de las ventas se 
debe promocionar el producto y para esto se va a contratar un diseñador que realice los 
flyers y los banners. 
 
A continuación se detalla el costo del diseño y de las impresiones que tendrán cada 
publicidad, los flyers se los hará cada tres meses mientras que los banners, pegatina y 
pagina web se los hará una sola vez. 
 
CUADRO # 39 
Costos de Publicidad 
CONCEPTO CANTIDAD DISEÑO IMPRESIÓN TOTAL 
FLYERS 1.000 25 200 225 
BANNER 2 40 100 140 
PEGATINA 1 15 35 50 
PAGINA WEB 1 300 0 300 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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Una vez listo el punto de venta, el personal, y la publicidad se procede a la colocación 
de mercadería y se  procede a vender. 
 
Adicional a los puntos de venta se realizan ventas por internet en las páginas OLX, 
MERCADOLIBRE además de publicar el producto por los grupos de venta que 
existen dentro de Facebook. 
 
Cuando se realice una venta por estos medios se los direccionara al punto de venta 
más cercano al cliente para que se pueda acercar a adquirir el producto. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.  ESTUDIO FINANCIERO 
 
El estudio  financiero de un proyecto es un proceso que trata de comparar los flujos 
positivos que son los ingresos con los flujos negativos que son los costos,  que el proyecto 
va a generar a través de su vida útil, y de esta manera proyectar a la empresa a años futuros 
y así asignar óptimamente los recursos financieros en el caso de que los resultados sean 
positivos. 
 
Realizando este análisis se obtendrán datos sobre la rentabilidad que generara este proyecto 
y de esta manera poder compararlo con otras alternativas de inversión. Para el análisis de 
este proyecto se hará una proyección financiera de 5 años. 
 
5.1 ELABORACIÓN DE PRESUPUESTOS  
 
Para elaborar los presupuestos se utilizará como base la demanda proyectada que se 
obtuvo en el estudio de mercado. 
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CUADRO  40 
                                         Proyección de la demanda 
AÑO PROYECCION 
2014 15.375 
2015 17.725 
2016 20.075 
2017 22.425 
2018 24.775 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Según se analizó esta será la demanda para los próximos 5 años pero debido  a que 
este proyecto es de una empresa nueva y existen competidores que ya tienen acaparada 
la demanda se plantea satisfacer solamente un 15% de la demanda que existe 
actualmente, la cantidad de unidades a importar y a vender por año son las siguientes: 
CUADRO  41 
                                                      Demanda a satisfacer 
AÑO PROYECCION 
2014 2306 
2015 2659 
2016 3011 
2017 3364 
2018 3716 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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Para poder proyectar los gastos se utilizará una inflación promedio tomando en 
cuenta la inflación que se tuvo los últimos años en el país. 
 
CUADRO # 42 
Inflación Promedio 
AÑO INFLACION 
2010 3,33% 
2011 5,42% 
2012 4,16% 
2013 2,70% 
PROMEDIO 4% 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
La inflación promedio con la cual se calcularan las proyecciones es del 4%. A partir 
de estos datos se realizaran los presupuestos de ventas y de costos y gastos. 
 
5.1.1 Presupuesto de ventas.  
 
El presupuesto de ventas se lo realizara a partir del 15 % de la demanda total que 
existe, al precio planteado dentro del plan de marketing que es de 99,99 dólares , 
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y con la inflación promedio que es del 4% de esta manera se podrá tener claro el 
total de ventas en cantidades y en dinero que tendrá la empresa para los 
siguientes 5 años y utilizando estos datos se obtiene el siguiente cuadro de 
ventas proyectado. 
 
CUADRO  43 
Presupuesto de Ventas Mensuales  
PRESUPUESTO DE VENTAS MENSUALES 
AÑO 2014 2015 2016 2017 2018 
CANTIDAD 192 222 251 280 310 
PRECIO 100 104 108 112 117 
VENTAS ANUALES 19.217 23.040 27.139 31.528 36.225 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
CUADRO  44 
               Presupuesto de Ventas Anuales 
PRESUPUESTO DE VENTAS ANUALES 
AÑO 2014 2015 2016 2017 2018 
CANTIDAD 2.306 2.658 3.011 3.363 3.716 
PRECIO 99,99 103,9896 108,149184 112,475151 116,974157 
VENTAS ANUALES 230.601 276.482 325.664 378.338 434.705 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Una vez obtenidos los datos de las ventas que se van a tener en los siguientes 5 
años se procederá a realizar la proyección de los costos y gastos. 
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5.1.2 Presupuesto de costos de venta 
 
Se procederá a proyectar el costo de la mercadería a vender anualmente y 
mensualmente ya que las importaciones se realizaran mensualmente pero la 
proyección se la realizara por años. 
Cada 3 unidades pesan 1 kilo 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
185 
 
 
 
CUADRO  45 
Proyección de Costos de Venta 
 
2014 2015 2016 2017 2018 
CONCEPTO MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL 
(+)COSTO UNITARIO               42                  42                44                  44                45                  45                47                  47                49                  49  
(+)CANTIDAD             192             2.306              222             2.659              251             3.011              280             3.364              310             3.716  
(=)FOB          8.072           96.863           9.678         116.134         11.399         136.793         13.243         158.918         15.216         182.594  
(*)COSTO DEL KILO            8,30               8,30             8,63               8,63             8,98               8,98             9,34               9,34             9,71               9,71  
(*)KILOS          64,06           768,75           73,85           886,25           83,65        1.003,75           93,44        1.121,25         103,23        1.238,75  
(+)FLETE INTERNACIONAL        531,72        6.380,63         637,51        7.650,11         750,91        9.010,94         872,37      10.468,41      1.002,34      12.028,05  
(+)SEGURO 1%          80,72           968,63           96,78        1.161,34         113,99        1.367,93         132,43        1.589,18         152,16        1.825,94  
(=)VALOR EN ADUANA     8.684,31    104.211,75    10.412,14    124.945,65    12.264,29    147.171,53    14.247,96    170.975,56    16.370,70    196.448,44  
(+)FODINFA 0.5%          43,42           521,06           52,06           624,73           61,32           735,86           71,24           854,88           81,85           982,24  
(+)IVA 12%     1.047,33      12.567,94      1.255,70      15.068,45      1.479,07      17.748,89      1.718,30      20.619,65      1.974,31      23.691,68  
(=) TOTAL LIQUIDACION     1.090,75      13.089,00      1.307,76      15.693,17      1.540,40      18.484,74      1.789,54      21.474,53      2.056,16      24.673,92  
(=)COSTO TOTAL ANTES DE COSTOS 
FIJOS     9.775,06    117.300,75    11.719,90    140.638,83    13.804,69    165.656,27    16.037,51    192.450,09    18.426,86    221.122,36  
           
 
104% 
         
(+)AGENTE DE ADUANAS                               180,00                                187,20                                194,69                                202,48                                210,57  
(+)BODEGAJE                                 50,00                                  52,00                                  54,08                                  56,24                                  58,49  
(+)TRANSPORTE INTERNO                                 50,00                                  52,00                                  54,08                                  56,24                                  58,49  
(=) TOTAL COSTOS FIJOS                               280,00                                291,20                                302,85                                314,96                                327,56  
TOTAL COSTOS   10.055,06    120.660,75    12.011,10    144.133,23    14.107,54    169.290,45    16.352,47    196.229,63    18.754,42    225.053,09  
COSTO UNITARIO                                 52,32                                  54,21                                  56,22                                  58,34                                  60,56  
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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5.1.3 Presupuesto de gastos de venta y administración 
Dentro de los gastos de venta y administración se van a analizar los sueldos con 
los beneficios de ley, los gastos por arriendos y alícuotas además de los gastos 
para publicidad, y  también se analizaran las depreciaciones de los activos fijos 
con los que contara la empresa. 
 
Además de analizar estos gastos se definido  que existirán gastos por concepto 
de útiles de oficina y de aseo por 50 dólares mensuales por cada concepto. 
 
5.1.3.1  Sueldos  
 
Para la actividad de atención al clientes se contratara a 3 personas por 
los dos puntos venta estas personas ganaran el sueldo básico que para el 
año 2014 es de 340 dólares. 
 
También se contratara un administrador el cual tendrá que estar a cargo 
de la revisión periódica de los puntos de venta además de realizar todo 
lo referente a las declaraciones de impuestos, de llevar el control de los 
ingresos y los gastos y de los pagos que se tengan que realizar por 
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conceptos de afiliaciones, sueldos y arriendos, este administrador 
percibirá un sueldo de 1000 dólares. 
En total se tendrá 4 trabajadores a los cuales además de pagar el sueldo 
será afiliados y recibirán todos los beneficios de ley. 
 
Para poder realizar la proyección para los 5 siguientes años se debe 
tomar en cuenta el incremento anual del salario básico unificado a 
continuación se presenta una tabla donde se puede ver la variación del 
salario básico unificado de los últimos años. 
 
CUADRO  46 
Proyección del Salario Básico Unificado 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
AÑO SALARIO BASICO UNIFICADO 
% DE 
VARIACION 
2009                                            218,00    
2010                                            240,00  10,09% 
2011                                            264,00  10% 
2012                                            292,00  10,61% 
2013                                            318,00  8,90% 
2014                                            340,00  6,92% 
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Según los últimos años se puede observar que el incremento del SBU 
ha ido disminuyendo en porcentaje pero llegando a un promedio de los 
porcentajes se llega a un 9%. 
 
En el caso de este análisis se ha determinado utilizar un porcentaje del 
7%  que es el último incremento que se tuvo para el año 2014. 
 
5.1.3.2  Décimo tercer sueldo 
 
Todos los trabajadores tienen derecho a esta remuneración extra que es 
calculada tomando todos los ingresos que ha tenido el empleado 
durante el año y dividendo este valor para 12.  
 
El periodo de cálculo es del primero de Diciembre del año anterior al 31 
de Noviembre del año en curso y se debe pagar máximo hasta el 24 de 
Diciembre. 
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5.1.3.3  Décimo cuarto sueldo  
 
Consiste en una remuneración adicional que equivale a un sueldo 
básico unificado, es pagada en el mes de Agosto a todos los 
trabajadores y es calculada a partir del primero de Agosto del año 
anterior al 31 de julio del año en curso. 
 
5.1.3.4  Fondo de reserva 
 
Este es un beneficio al cual tienen derecho los trabajadores a partir del 
segundo año de trabajo con el mismo empleador y se lo obtiene 
calculando el 8,33% de la remuneración aportada al IESS. Este 
beneficio se lo cancela conjuntamente con el sueldo mensual. 
 
5.1.3.5  Aporte patronal 
 
Es el aporte que hace el empleador al IESS por sus empleados 
calculando el 12,15% de los ingresos que tiene el empleado cada mes. 
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5.1.3.6  Vacaciones   
 
Este es un beneficio al cual el trabajador tiene derecho cada año de 
servicio al empleador y consiste en 15 días de vacaciones remuneradas 
se calculan tomando en cuenta el total de los ingresos percibidos por el 
trabajador dividido para veinticuatro. 
 
En el caso de que el trabajador no llegue al año de trabajo se le 
cancelara los meses provisionados por concepto de vacaciones. 
 
5.1.3.7  Proyección de sueldos y beneficios de ley. 
 
El sueldo y los beneficios de ley que se cancelara a los vendedores se 
detallan en la  siguiente tabla: 
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CUADRO  47 
                          Sueldo y Beneficios de Ley Vendedor 
 
 
 
 
     
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
 
 
VENDEDOR 2014 2015 2016 2017 2018 
  MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL 
SUELDO 340 4080 364 4368 390,00 4680 417,00 5004,00 446,00 5352,00 
PROV. 13er 
SUELDO 28,33 340 30,33 364 32,50 390 34,75 417,00 37,17 446,00 
PROV. 14er 
SUELDO 28,33 340 30,33 364 32,50 390 34,75 417,00 37,17 446,00 
PROV. 
VACACIONES 14,17 170 15,17 182 16,25 195 17,38 208,50 18,58 223,00 
PROV. FOND 
RESERV. 0,00 0 30,33 364 32,50 390 34,75 417,00 37,17 446,00 
APORTE 
PATRONAL 41,31 495,7 44,23 530,71 47,39 568,62 50,67 607,99 54,19 650,27 
TOTAL 452,14 5426 514,39 6172,71 551,14 6613,62 589,29 7071,49 630,27 7563,27 
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El total por concepto de sueldos a vendedores es: 
 
CUADRO  48 
                       Proyección Sueldo y Beneficios de Ley Vendedores 
 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
3 
VENDEDORES 2014 2015 2016 2017 2018 
  MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL 
TOTAL 1356,43 16277,16 1543,18 18518,14 1653,41 19840,86 1767,87 21214,46 1890,82 22689,80 
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El sueldo y los beneficios de ley que se le cancelaran al administrador son: 
 
CUADRO  49 
                             Proyección Sueldo y Beneficios de ley Administrador 
ADMINISTRADOR 2014 2015 2016 2017 2018 
  MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL 
SUELDO 1.000 12.000 1.070 12.840 1.144,90 13.738,8 1.225,04 14.700,52 1.310,80 15.729,55 
PROV. 13er 
SUELDO 83,33 1.000 89,17 1.070 95,41 1.144,9 102,09 1.225,04 109,23 1.310,80 
PROV. 14er 
SUELDO 28,33 340  30,33 364 32,50 390 34,75 417,00 37,17 446,00 
PROV. 
VACACIONES 41,67 500 44,58 535 47,70 572,45 51,04 612,52 54,62 655,40 
PROV. FOND 
RESERV. 0,00 0 89,17 1070 95,41 1144,9 102,09 1225,04 109,23 1310,80 
APORTE 
PATRONAL 121,50 1458 130,01 1560,06 139,11 1669,26 148,84 1786,11 159,26 1911,14 
TOTAL 12.74,83 15.298 1.453,26 17.439,06 1555,03 18.660,31 1.663,85 19.966,24 1.780,31 21.363,68 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
Sumando las remuneraciones de los vendedores y del administrador se obtienen los totales de sueldos: 
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CUADRO  50 
                              Proyección total sueldos  
 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
TOTAL 
SUELDOS 2014 2015 2016 2017 2018 
  MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL MENSUAL ANUAL 
TOTAL   2631,26 31575,16 2996,43 35957,20 3208,43 38501,17 3431,72 41180,69 3671,12 44053,49 
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5.1.3.8  Arriendos y alícuotas 
 
Los gastos de arriendos y alícuotas se los detallo en el capítulo 4 en el 
siguiente cuadros. 
 
CUADRO  37 
                                     Costos en Centros Comerciales 
CC AEROPUERTO 
 
CC QUICENTRO DEL 
SUR 
TAMAÑO 2m X 2m 
 
TAMAÑO 3m X 2m 
ARRIENDO 350 
 
ARRIENDO 700 
ALÍCUOTA 42 
 
ALÍCUOTA 150 
GARANTÍA 700 
 
GARANTÍA 1200 
 
Fuente: Capitulo 4 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
5.1.3.9  Gastos de publicidad 
 
Los gastos de publicidad se los obtiene del capítulo 4 donde fueron 
detallados en el proceso de comercialización. 
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CUADRO  39 
                                         COSTOS DE PUBLICIDAD 
CONCEPTO CANTIDAD DISEÑO IMPRESIÓN TOTAL 
FLYERS 1000 25 200 225 
BANNER 2 40 100 140 
PEGATINA 1 15 35 50 
PAGINA 
WEB 1 300 0 300 
 
Fuente: Capitulo 4 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
5.1.3.10  Depreciación  
 
La depreciación de los activos fijos se los hará mediante el método en 
línea recta es decir que se tomara en cuenta el tiempo de vida útil a 
continuación un detalle de las depreciaciones de los activos fijo.  
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CUADRO  51 
                               Proyección de Depreciaciones  
ACTIVO  VALOR 
VIDA 
UTIL 2014 2015 2016 2017 2018 
STAND 1 2000 5 400 400 400 400 400 
STAND 2 2500 5 500 500 500 500 500 
COMPUTADOR 
1 500 3 166,67 166,67 166,67 0 0 
COMPUTADOR 
2 500 3 166,67 166,67 166,67 0 0 
COMPUTADOR 
3 500 3 166,67 166,67 166,67 0 0 
TOTAL     1400,00 1400,00 1400,00 900 900 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
 
5.1.3.11Gastos totales 
 
Teniendo en cuenta todos estos gastos se obtiene la siguiente tabla 
donde se detallan todos los gastos anuales teniendo un incremento anual 
del 4% en los rubros por concepto de inflación. 
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CUADRO  52 
                                                      Proyección de Gastos Totales 
GASTOS 2014 2015 2016 2017 2018 
GASTOS DE VENTAS           
ARRIENDOS 
        
12.600,00  
        
13.104,00  
        
13.628,16  
        
14.173,29  
        
14.740,22  
ALICUOTAS 
          
2.304,00  
          
2.396,16  
          
2.492,01  
          
2.591,69  
          
2.695,35  
PUBLICIDAD 
          
1.410,00  
          
1.154,40  
          
1.200,58  
          
1.248,60  
          
1.298,54  
SUELDO VENDEDORES 16277,16 18518,14 19840,86 21214,46 22689,80 
TOT. GASTOS DE VENTA      32.591,16       35.172,70       37.161,60       39.228,03       41.423,92  
GASTOS 
ADMINISTRATIVOS           
UTILES DE ASEO 
             
600,00  
             
624,00  
             
648,96  
             
674,92  
             
701,92  
UTILES DE OFICINA 
             
600,00  
             
624,00  
             
648,96  
             
674,92  
             
701,92  
DEPRECIACIONES 
          
1.400,00  
          
1.400,00  
          
1.400,00  
             
900,00  
             
900,00  
SUELDO ADMINISTRADOR 15298,00 17439,06 18660,31 19966,24 21363,68 
TOT. GASTOS ADMIN      17.898,00       20.087,06       21.358,23       22.216,07       23.667,51  
TOTAL DE GASTOS      50.489,16       55.259,76       58.519,84       61.444,10       65.091,43  
 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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5.2 INVERSIÓN INICIAL  
Para la inversión inicial se tomara en cuenta todos los activos necesarios para poner en 
marcha el proyecto. Para este proyecto se necesitan stands y computadores que son los 
activos fijos que se tienen que adquirir en un inicio. 
 
Se planteó tener dos puntos de venta por tanto se necesita  dos construcciones de 
stands y dos computadores para los vendedores además de un computador adicional 
para la persona que va a administrar. 
 
CUADRO  53 
Activos Fijos 
ACTIVO VALOR 
STAND 1 2000 
STAND 2 2500 
COMPUTADOR 1 500 
COMPUTADOR 2 500 
COMPUTADOR 3 500 
TOTAL 6000 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Para adquirir los activos fijos del proyecto se necesita un total de 6000 dólares. 
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5.2.1 Capital de trabajo  
 
Para iniciar el proyecto es necesario un capital de trabajo el cual será el efectivo 
que se necesitará para cubrir todos los requerimientos de operación es decir los 
recursos para que la empresa comience a operar. 
 
El primer rubro a tomar en cuenta para el capital de trabajo será el inventario el 
cual se debe tener para iniciar la actividad de comercialización debido a que las 
importaciones se las realizara mensualmente se debe mantener en un inicio 
inventario para dos meses y para esto se necesita   10.055,06 dólares por cada 
mes según lo calculado en el costo de ventas. 
 
Además del inventario para dos meses se debe tener efectivo para cubrir el 
primer mes de arriendo, sueldos, gastos de útiles de oficina y aseo además de los 
gastos por publicidad que se harán al iniciar el proyecto. 
 
Con todos estos valores se obtiene un cuadro donde se reflejan el total de capital 
de trabajo que se necesita para iniciar el proyecto. 
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CUADRO  54 
Capital de Trabajo 
 
 
 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Se necesitará un capital de  trabajo de 26.698,39 dólares para iniciar la actividad 
del proyecto. 
El total de la inversión inicial es: 
 
CUADRO  55 
Total inversión inicial 
INVERSIÓN INICIAL   
ACTIVOS FIJOS        6.000,00  
CAPITAL DE TRABAJO      26.698,39  
TOTAL INVERSIÓN      32.698,39  
Elaborado por: Benjamín Cazar 
CONCEPTO VALOR 
INVENTARIO      20.110,12  
ARRIENDO        1.050,00  
ALICUOTAS            192,00  
CONCESION Y GARANTIA        1.900,00  
SUELDOS        2.631,26  
UTILES DE OFICINA              50,00  
UTILES DE ASEO              50,00  
PUBLICIDAD            715,00  
TOTAL      26.698,39  
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Para emprender el proyecto será necesario una inversión inicial de 32.698,39 
dólares con lo cual se cubrirán la mercadería inicial además de los pagos del 
primer mes de funcionamiento. 
 
5.3 ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL 
 
En el estado de situación inicial se presentarán los Activos y patrimonio del proyecto 
planteado no se presentarán los Pasivos por que no existen, el negocio iniciará con 
inversión propia, de esta manera se obtendrá que el total de activos será igual al total 
de patrimonio. 
CUADRO  56 
Estado de Situación Inicial 
 
 
 
 
 
 
Elaborad Elaborado  por: Benjamín Cazar 
 ACTIVOS     PASIVOS   
    
 
    
Activos Corrientes   
 
Pasivos corrientes 0 
Caja-Bancos        6.588,26  
 
    
Inventario inicial      20.110,12  
 
    
    
 
    
Total Activos Corrientes   
 
Total Pasivos Corrientes 0 
    
 
    
Activos Fijos   
 
PATRIMONIO   
Muebles 4500 
 
    
Equipo de computación 1500 
 
Capital Social      32.698,39  
    
 
    
Total Activos Fijos   
 
Total Patrimonio   
    
 
    
TOTAL ACTIVOS      32.698,39   TOTAL PASIVO +PATRIMONIO      32.698,39  
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5.4 ESTADO DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS 
 
Según Douglas R. Emery, John D. Finnerty, John D. Stowe (2007) el estado de 
pérdidas y ganancias Es el estado financiero que informa los ingresos, gastos y 
utilidades o perdidas de una empresa durante un periodo de tiempo que por lo general 
es de un año. 
 
Para realizar el estado de pérdidas y ganancias se tomara en cuenta los presupuestos de 
ventas y costos que se hicieron previamente para así obtener la utilidad bruta de este 
resultado se restaran los gastos operativos y el 15% de participación a trabajadores 
además del impuesto a la renta y se obtendrá la utilidad neta. 
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CUADRO  57 
 
Estado de Pérdidas y Ganancias 
 
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS 
  2014 2015 2016 2017 2018 
VENTAS NETAS 230601,9375 276482,349 325664,2303 378338,2904 434705,2125 
(-) COSTO DE VENTAS       120.660,75        144.133,23        169.290,45        196.229,63        225.053,09  
(=)UTILIDAD BRUTA EN VENTAS       109.941,19        132.349,12        156.373,78        182.108,66        209.652,12  
(-) GASTOS DE VENTAS         32.591,16          35.172,70          37.161,60          39.228,03          41.423,92  
(=)UTILIDAD NETA EN VENTAS         77.350,03          97.176,43        119.212,18        142.880,63        168.228,20  
(-) GASTOS ADMINISTRATIVOS         16.498,00          18.687,06          19.958,23          21.316,07          22.767,51  
(-) DEPRECIACIONES           1.400,00            1.400,00            1.400,00               900,00               900,00  
(+)UTILIDAD EN OPERACIONES         59.452,03          77.089,37          97.853,95        120.664,55        144.560,69  
(-) GASTOS FINANCIEROS 0 0 0 0 0 
(=) UTILIDAD EN OPERACIONES         59.452,03          77.089,37          97.853,95        120.664,55        144.560,69  
(-)PARTICIPACION TRABAJADORES 8917,804755 11563,40507 14678,09198 18099,68314 21684,10372 
(=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS         50.534,23          65.525,96          83.175,85        102.564,87        122.876,59  
(-) IMPUESTO A LA RENTA 11117,52993 14415,71165 18298,688 22564,27165 27032,8493 
(=) UTILIDAD NETA         39.416,70          51.110,25          64.877,17          80.000,60          95.843,74  
(-)REPARTICION DE UTILIDADES           
SOCIO 1 9854,174254 12777,5626 16219,29164 20000,14987 23960,93461 
SOCIO 2 9854,174254 12777,5626 16219,29164 20000,14987 23960,93461 
(=) UTILIDAD A REINVERTIR         19.708,35          25.555,13          32.438,58          40.000,30          47.921,87  
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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Como se puede ver en el estado de resultados el proyecto genera utilidades desde el 
primer año la política que se fijara es repartir un 25% de la utilidad a cada socio y 
reinvertir el 50% en el negocio para seguir aumentando el inventario según se ha 
propuesto. 
  
5.5 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO 
 
Según Charles T. Horngren, Gary L. Sundem, John A. Elliott (2010)  “El estado de 
flujo de efectivo contiene todas las actividades del efectivo tanto ingresos como gastos 
de una empresa, durante un periodo determinado”  
 
El fin del estado de flujo de efectivo es conocer la cantidad de efectivo que necesita el 
negocio para operar durante un periodo determinado. 
 
El flujo de efectivo permite saber cuándo existirá un excedente o un faltante de 
efectivo para así tomar las mejores decisiones sobre qué hacer en cualquiera de los dos 
casos. 
 
El flujo de efectivo proyectado para este proyecto es el siguiente: 
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CUADRO  58 
 
         Estado de Flujo de Efectivo 
 
  2014 2015 2016 2017 2018 
INGRESOS           
VENTAS         230.601,94       276.482,35       325.664,23       378.338,29       434.705,21  
TOTAL INGRESOS      230.601,94    276.482,35    325.664,23    378.338,29    434.705,21  
            
EGRESOS           
COSTO DE VENTAS         120.660,75       144.133,23       169.290,45       196.229,63       225.053,09  
GASTOS DE VENTA           32.591,16         35.172,70         37.161,60         39.228,03         41.423,92  
GASTOS ADMINISTRATIVOS           16.498,00         18.687,06         19.958,23         21.316,07         22.767,51  
PARTICIPACION E IMPUESTOS           20.035,33         25.979,12         32.976,78         40.663,95         48.716,95  
REPARTICION DE UTILIDADES           19.708,35         25.555,13         32.438,58         40.000,30         47.921,87  
TOTAL EGRESOS      209.493,59    249.527,22    291.825,65    337.437,99    385.883,34  
            
SUPERAVIT/DEFICIT DE CAJA        21.108,35      26.955,13      33.838,58      40.900,30      48.821,87  
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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El flujo de efectivo todos los años es positivo con estos resultados se procederá a 
analizar si el proyecto es factible en la evaluación financiera. 
 
5.6 EVALUACIÓN FINANCIERA. 
 
Después de haber realizado las proyecciones de ventas y gastos, haber realizado la 
proyección del estado de resultados y haber obtenido la proyección de flujos de 
efectivo se puede evaluar la factibilidad del proyecto. 
 
Se utilizarán algunos métodos de evaluación financiera como son: 
 Valor Actual Neto 
 Tasa Interna de Retorno 
 Periodo de recuperación de la inversión  
 
5.6.1 Tasa de descuento 
 
Para calcular el VAN primero se debe obtener la tasa a la cual se van a descontar 
los flujos de caja. Para obtener esta tasa se tomara en cuenta: 
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La inflación promedio: Se obtuvo con anterioridad en este capítulo la cual es del 
4%. 
 
El riesgo país el último dato disponible es del 16 de Febrero de 2014 y tiene un 
valor de 616 es decir 6,16%. 
 
Por último la tasa pasiva referencial tomada del banco central del ecuador de 
febrero del 2014 es de 4,53%. 
 
 
 
 
 
CUADRO  59 
 
Tasa de Descuento 
 
TASA DE DESCUENTO % 
INFLACION PROMEDIO 
ESPERADA 4% 
RIESGO PAIS 6,16% 
TASA PASIVA 
REFERENCIAL 4,53% 
TOTAL 14,69% 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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 Esta será la tasa de descuento con la cual se obtendrá el valor actual neto. 
 
5.6.2 Valor actual neto  
 
Según Francisco Jiménez Boulanger, Carlos Luis Espinoza Gutiérrez y Leonel 
Fonseca Retana (2006)  El VAN consiste en encontrar la diferencia entre el valor 
actualizado de los flujos de beneficio y el valor, también actualizado, de las 
inversiones y otros egresos de efectivo. 
 
La tasa que se utiliza para descontar los flujos es el rendimiento mínimo 
aceptable de la empresa por debajo del cual los proyectos no deben ser 
aceptados. 
 
En otras palabras el Valor Actual es el valor presente de los flujos de caja 
futuros originados de una inversión descontados a una tasa que será el 
requerimiento mínimo de los inversionistas. 
 
Interpretación del Van: 
Si el VAN es mayor a 0 la inversión producirá ganancias superiores a la 
rentabilidad exigida, si el VAN es igual a 0 la inversión no producirá ni 
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ganancias ni perdidas, y si el VAN es menor a 0 la inversión producirá perdidas 
estará debajo de la rentabilidad exigida. 
 
CUADRO  60 
  
 
Cálculo del VAN 
 
 
  2014 2015 2016 2017 2018 
FLUJO DE CAJA 
       
21.108,35  
    
26.955,13  
    
33.838,58  
    
40.900,30  
    
48.821,87  
TASA DE DESCUENTO 14,69% 
    
      
VALOR ACTUAL 
    
109.568,96  
    
INVERSION INICIAL 
       
32.698,39  
        
    
VAN 
       
76.870,57  
     
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
El valor actual del proyecto es de  109.568,96 tomando en cuento los flujos 
proyectados a 5 años y tomando en cuenta la tasa de descuento de 14,69% y la 
inversión de 34.531,19 se obtiene un valor actual neto de 76.870,57. 
 
Ya que el VAN es mayor que 0 cumple con lo requerido por lo tanto el proyecto 
es rentable y se acepta. 
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5.6.3 Tasa interna de retorno  
 
La tasa interna de retorno es la tasa de descuento que hace que el valor actual 
neto de todos los flujos de efectivo de una determinada inversión sea igual a 
cero.  
 
La TIR es un indicador de la rentabilidad  de un proyecto que se utiliza para 
aceptar o rechazar un proyecto. 
 
Mientras mayor sea la tasa interna de retorno mejor será esta opción de 
inversión. 
 
CUADRO  61 
 
Calculo de la TIR 
 
TASA INTERNA DE RETORNO  
AÑO FLUJO DE EFECTIVO 
0                   (32.698,39) 
2014                     21.108,35  
2015                     26.955,13  
2016                     33.838,58  
2017                     40.900,30  
2018                     48.821,87  
    
TIR 79,11% 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
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La tasa interna de retorno es de 79,11% superior a la tasa de descuento que es 
14,69% esto quiere decir que el proyecto es rentable y se debe aceptar y poner 
en marcha. 
 
5.6.4 Periodo de recuperación de la inversión  
 
El PRI mide el tiempo de recuperación del total de la inversión a valor presente, 
mientras más rápido se recupere la inversión mejor será el proyecto analizado, si 
la inversión no se recupera dentro del tiempo analizado quiere decir que no se 
debe poner en marcha el proyecto. 
 
La fórmula para calcular el PRI es la siguiente: 
PRI= a+ (b–c) 
                 d 
 
Dónde: 
a = Año inmediato anterior en que se recupera la inversión. 
 
b= Inversión Inicial 
 
c = Flujo de Efectivo Acumulado del año inmediato anterior en el que se 
recupera la inversión. 
 
d = Flujo de efectivo del año en el que se recupera la inversión. 
 
213 
 
 
 
 
 
 
CUADRO 62 
 
Calculo del PRI 
 
PERIODO INVERSION 
FLUJO DE 
CAJA 
VALOR 
ACTUAL 
VA 
ACUMULADO 
0     32.698,39        
2014   
             
21.108,35  18404,70 18404,70 
2015   
             
26.955,13  23502,59 41907,29 
2016   
             
33.838,58  29504,39 71411,68 
2017   
             
40.900,30  35661,61 107073,29 
2018   
             
48.821,87  42568,55 149641,84 
TD   14,69%     
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Al reemplazar la formula con los datos se obtiene el siguiente resultado: 
 
PRI= 1+ (32.698,39–18404,70) 
 
                        23502,59 
PRI=1,608 
 
Para obtener el número de meses se debe restar la unidad y multiplicar el 
resultado por 12, y para obtener el número de días al resultado anterior se debe 
restar la unidad y multiplicarlo por 30. 
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CUADRO  63 
 
                  RESULTADO DEL PRI 
AÑO 1,608 1 
MES 7,296 7 
DIAS 8,88 9 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
La inversión realizada para este proyecto se recuperara en 1 año 7 mes y 9 días, 
este es un perdió de tiempo corto para recuperar la inversión algo que es positivo 
para poner en marcha el presente proyecto. 
 
5.6.5 Análisis de sensibilidad 
 
El análisis de sensibilidad es una técnica que  permite determinar qué tan 
sensible es el proyecto a cambios en diferentes variables y así prever los 
escenarios posibles. 
 
En el caso de este análisis se tomaran como variables el precio, la cantidad de 
unidades vendidas, y por último los costos de venta se analizaran diferentes 
escenarios con cada una de estas variables. 
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5.6.5.1  Variación en precio 
El precio que se determinó para este producto fue de 99,99 dólares a 
continuación se presentan los diferentes escenarios haciendo cambios 
en esta variable. 
 
CUADRO  64 
 
                             Variaciones en Precio  
PRECIO VAN TIR 
95 59254,14 65,85% 
90 41602,42 51,98% 
85 23950,69 37,24% 
80 6298,96 21,03% 
78 -761,73 13,90% 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Si todos las demás variables y condiciones se mantienen iguales el 
precio puede descender hasta 80 dólares para que el proyecto sea 
rentable ya que como se puede ver en la tabla al poner un precio de 
venta de 78 dólares el VAN es negativo lo que hace que la TIR sea 
menor que la tasa de descuento. 
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5.6.5.2  Variación en cantidad de ventas 
 
La cantidad de demanda que se propuso satisfacer es el 15% de la 
demanda total a continuación se presentan los diferentes escenarios con 
la disminución de esta variable. 
 
CUADRO  65 
 
                        Variación en la Cantidad de Ventas 
PORCENTAJE DE 
DEMANDA VAN TIR 
14% 66611,348 73,39% 
13% 56352,129 67,10% 
12% 46092,909 60,13% 
11% 35833,689 52,34% 
10% 25574,469 43,53% 
9% 15315,249 33,42% 
8% 5056,0296 21,49% 
7% -5203,19 6,80% 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
Al mantener todas las condiciones del análisis y cambiando la variable 
de cantidad vendida se puede ver que se debe satisfacer por lo menos el 
8% de la demanda de este producto para que el proyecto sea rentable ya 
que al llegar al 7% el VAN resulta negativo y la TIR  menos a la tasa de 
descuento. 
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5.6.5.3  Variación en costos de venta 
 
Se analizara que pasa si los costos de venta se incrementan en diferentes 
porcentajes para ver hasta qué punto  el negocio sería rentable en el 
caso de que aumenten los costos de los productos. 
 
CUADRO  66 
 
                          Variación en los Costos de Venta 
INCREMENTO EN 
COSTO DE VENTAS VAN TIR 
5% 49.179,47 57,98% 
10% 21.488,36 35,04% 
15% -6.202,74 8,04% 
 
Elaborado por: Benjamín Cazar 
 
En el caso de que los costos de venta aumenten podrían incrementarse 
hasta en un 10% y el negocio aun sería rentable pero en el caso de que 
aumenten un 15% el VAN sería negativo y la TIR sería menos a la tasa 
de descuento por lo que en este caso no se debería realizar este 
proyecto. 
 
 
 
 
6.1 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1 CONCLUSIONES   
 
Las Tablets comenzaron siendo una opción al momento de adquirir un aparato 
electrónico pero  en su  poco tiempo de existencia han llegado a posicionarse como un 
dispositivo casi indispensable para las tareas diarias de las personas.   
 
La tecnología es parte del mundo globalizado por tanto es indispensable que en el 
Ecuador como en todo el mundo las personas manejen los dispositivos tecnológicos 
que ayuden a realizar las actividades de aprendizaje y trabajo y así aprovechar las 
facilidades que los dispositivos como las Tablets otorgan. 
 
El producto que se ofrecerá va a ser de muy buena calidad en comparación al precio 
que tiene debido al control de calidad que se mantendrá con cada unidad que sea 
puesta a la venta. 
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Un punto clave al momento de comercializar el producto que se va a ofrecer es el 
donde colocar los productos, y la mejor opción será exhibirlos en stand en centros 
comerciales algo que es muy positivo ya que de esta manera se obtiene más visibilidad 
que en locales. 
 
Con el estudio realizado se pudo observar que no existe ninguna empresa que ofrezca 
exclusivamente Tablets por lo que es algo favorable llegar a ser la empresa que se 
especialice en estos dispositivos. 
 
Según se puede observar en cuanto a la obtención de préstamos en bancos es algo 
complicado y con altos intereses por esto es algo positivo que el proyecto se inicie con 
capital propio de dos inversionistas. 
 
Debido a la importancia de la publicidad y el tipo de negocio que plantea el proyecto 
es importante y algo positivo comenzar contando con una página web, además de 
manejar las redes sociales ya que de esta manera se obtendrá clientes no presenciales 
con un reducido costo. 
 
Uno de los puntos más importantes para el proyecto será tener un buen servicio para 
que de esta manera a parte de la publicidad que se va  a mantener, también se llegue a 
obtener una publicidad de persona a persona con buenas recomendaciones. 
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El personal que va a ser seleccionado deberá tener  las cualidades de un buen vendedor 
y exponer todas las ventajas de adquirir el producto que se comercializa,  ya que la 
atención al público es lo algo muy  importante al momento de tomar la decisión de 
compra. 
 
Según el análisis financiero se obtuvo como resultado que es recomendable invertir y 
poner en marcha el proyecto con las condiciones que se obtuvieron en el análisis 
realizado, algo que beneficio esto fue la creciente demanda del producto ofertado 
debido al momento de crecimiento en el que se encuentra. 
 
Según el análisis de sensibilidad los cambios en las variables analizadas pueden 
descender bastante y un así el proyecto sigue siendo rentable, esto es un indicador de 
que el proyecto es una buena opción de inversión. 
 
6.2 RECOMENDACIONES 
 
Mantener la calidad de los productos que se venden ya que de esta manera se podrá 
mantener los clientes, y a la vez estos recomendaran a la empresa a otras personas. 
 
Analizar periódicamente a la competencia para de esta manera poder ver que están 
ofreciendo a los clientes y así mejorar la oferta de los productos que la empresa  ponga 
a la venta. 
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Siempre tener promociones con el producto que se ofrece, e ir variando estas para que 
los clientes sientan fresco al producto.  
 
Mantener buenas relaciones con los proveedores, ya que es una parte fundamental del 
ciclo de comercialización, y de ellos depende la calidad y la puntualidad de los 
productos. 
 
Se puede crear una marca propia con los productos que se ofrece, esto se lo puede 
hacer cuando ya se tenga una mejor relación con el proveedor, ya que este podría 
mandar de fábrica con un el nombre de la empresa y con características especiales. 
 
Personalizar el producto sería un servicio que la competencia no tiene y podría ser 
algo que atraiga más clientes y con una mínima inversión. 
 
Se debería ir aumentando las características al producto que se ofrece sin incrementar 
el precio, debido a que la tecnología mantiene una evolución permanente. 
 
Abrir el mercado a otras  ciudades con el mismo concepto con el que se va a 
implementar este negocio en la ciudad de Quito.
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Anexo 1  
CONTRATO DE COMPRAVENTA QUE CELEBRAN POR UNA PARTE 
POR LA EMPRESA PANDAWILL, EN LO SUCESIVO EL VENDEDOR, 
Y POR OTRA PARTE LA EMPRESA TABLETPC.EC, EN LO 
SUCESIVO EL COMPRADOR, AL TENOR DE LAS SIGUIENTES 
DECLARACIONES Y CLÁUSULAS.  
 
DECLARACIONES  
 
DECLARA EL VENDEDOR  
Que es una sociedad, con su fábrica ubicada en la Ciudad de Zhen Zhen en el 
país de China. 
Que entre sus actividades se encuentra la producción y comercialización de 
aparatos electrónicos, incluyendo las solicitadas por el comprador.  
DECLARA EL COMPRADOR  
Que es una sociedad su establecimiento comercial ubicado en la Ciudad de 
Quito, Provincia Pichincha,  en el país de Ecuador. 
 
Que desea adquirir del Vendedor aparatos electrónicos  según se describe en la 
cláusula Primera de Este Contrato.  
DECLARAN AMBAS PARTES,  
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Que se reconocen de manera recíproca la capacidad con la que comparecen a la 
firma del presente contrato, y que la autoridad para celebrar el presente contrato 
no les ha sido limitada, revocada de cualquier forma.  
Que desean obligarse conforme a las siguientes Cláusulas.  
 
CLÁUSULAS  
1. De la Compraventa. El Vendedor vende y el Comprador compra la mercadería 
identificada como Tablets. 
2. Términos de Precio y Entrega. Las mercaderías serán entregadas ex Works, 
según los Incoterms 2000 publicadas por la Cámara Internacional de Comercio.  
3. Monto, Forma de Pago del Precio, Intereses. El precio a pagarse por las 
mercaderías será el de CANTIDAD DE DOLARES FIJADO. El pago se 
realizará mediante carta de crédito, señalando al vendedor como beneficiario, y 
especificando que el pago se hará contra la presentación de la factura comercial, 
certificado de origen, copia del conocimiento de embarque, póliza de seguro 
marítimo, y una letra de cambio. Si por cualquier razón la carta de crédito fuera 
incobrable por causa imputable al Comprador, se le aplicará un interés moratorio 
del 1.5% mensual sobre saldos insolutos por el tiempo que dura el retraso en el 
pago. El mismo interés aplicara para aquellos casos en que cualquier de las 
partes tenga la obligación de hacer un pago en dinero por concepto de 
indemnización por cualquier otra razón a la otra parte.  
4. Garantías del Vendedor al Comprador.  
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Opción A. El vendedor garantiza por un plazo de MESES PACTADOS que las 
mercaderías son aptas para el uso típico que se le da a mercaderías de esta 
categoría.  
5. Reclamaciones de Terceros. El Vendedor garantiza que las mercaderías se 
encuentran libres de cualesquier reclamaciones de terceros, incluyendo 
reclamaciones derivadas de un reclamo sobre la propiedad de las mismas, de que 
se encuentra sujetas a un gravamen, o de que un tercero es el titular de algún 
derecho de propiedad intelectual, incluyendo derechos de la propiedad industrial, 
o de derechos de autor en el País del Vendedor. Previo a la celebración del 
contrato el Comprador se ha cerciorado que las mercaderías del Vendedor son 
importables a su país o al país de destino final de las mercaderías sin infringir 
ningún derecho de propiedad intelectual, por lo que exonera al Vendedor de 
cualquier reclamo por terceros relativos a los derechos de propiedad intelectual 
descritos en esta cláusula. 
6. Modificaciones del Contrato. El presente contrato solo podrá modificarse por 
escrito firmado por ambas partes. Cualquier propuesta para su modificación 
deberá enviarse a los domicilios mediante correo electrónico indicados en las 
Declaraciones indicadas al principio de este contrato. El silencio a cualquier 
propuesta para la modificación no tendrá el efecto de una aceptación.  
7. Periodo para Inspeccionar y Notificar al Comprador Reclamaciones 
Relacionadas al Contrato. A partir de que el Comprador tenga oportunidad de 
inspeccionar las mercaderías, deberá examinarlas dentro de un plazo no mayor 
DIAS PACTADOS. En caso de cualquier falta de conformidad deberá dentro de 
los 10 días siguientes [u otro plazo] a su descubrimiento notificar al Vendedor de 
230 
 
 
tal falta de conformidad por escrito, o por cualquier otro medio, incluyendo los 
electrónicos especificando en que consiste la falta de conformidad alegada.  
8. Fuerza Mayor. En caso de que el vendedor se encuentre impedido de cumplir 
con cualquier obligación derivada del contrato por acontecimientos que estén 
fuera de su contrato incluyendo sin limitarse, a huelgas, incendios, guerra civil, 
expropiación, conflicto internacional, bloqueo, o catástrofe natural, deberá 
notificar al Comprador tan pronto como tenga conocimiento de lo acontecido 
sobre su posibilidad de cumplir con el contrato, o en su caso de que lo dará por 
terminado sin su responsabilidad.  
9. Jurisdicción y Derecho Aplicable. Las partes están de acuerdo en que no 
obstante el domicilio actual o futuro de las partes, cualquier controversia que se 
suscite entre con relación a, o derivada del presente contrato serán resueltas por: 
Arbitraje Comercial, por NUMERO DE ARBITROS que en su caso designará 
ORGANIZACIÓN U OTRA FORMA DE DESIGNACIÓN. Los árbitros 
llevarán el procedimiento en el idioma INGLES, y su laudo podrá ejecutarse en 
cualquier sitio en que la parte que pierda tenga bienes. Quien prevalezca en el 
procedimiento tendrá derecho además de los  
El derecho aplicable será la Convención de Naciones Unidas sobre la 
Compraventa Internacional de Mercaderías.  
 
 
